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 RESUMEN EJECUTIVO 
 
 
En el mercado mundial del café, la calidad del grano (relacionada con el aroma, 
sabor, cuerpo y acidez) y su consistencia, son los factores más decisivos para los 
clientes en el momento de la compra. La calidad, es el conjunto de características 
(físicas y organolépticas) que motivan a un comprador a pagar un precio 
determinado por un producto. Cuando se cumplen ambas condiciones: 
consistencia y calidad de café y se suma la cantidad con frecuencia, los clientes 
están dispuestos a pagar un precio superior y se puede lograr una diferenciación 
del mismo que representa un mayor ingreso y por ende, una mayor rentabilidad y 
competitividad de la industria cafetalera. Con esta óptica, el proyecto se localiza 
en Viotá, al sur occidente del Departamento de Cundinamarca, a 86 km de Bogotá 
y a 12 km de la carretera troncal que comunica el interior con el sur del país. Es un 
emprendimiento privado que consiste en el procesamiento de café cereza en café 
pergamino seco demostrando condiciones de implementación viables desde lo 
social, financiero, mercado, medio ambiental e ingeniería y que además genera 
mejores condiciones económicas a unas 40 familias campesinas productores del 
fruto en el municipio (generando reliquidaciones y bonificaciones por calidad 
medidas en factor de taza y factor de rendimiento) La empresa tendrá dos frentes 
de trabajo empresarial; uno relacionada con una planta procesadora y otro con la 
fuerza comercial que genera el poder de negociación de la calidad y la frecuencia 
que necesitan los clientes. 
 
El segmento objetivo lo componen las siguientes empresas compradoras de café 
pergamino seco en Colombia 
 
 Almacafé, empresa exportadora de café excelso de la Federación de 
Cafeteros, principalmente la bodega de Soacha 
 Bachué Export en Ibagué 
 Dreifost en Ibagué 
 Café la Palma y el Tucán, empresa de Zipacón 
 CÓNDOR en alianza con Carcafé 
 Nespresso de Nestlé 
 Grupo Volcafé 











1. Definición del proyecto 
 
 
El proyecto consiste en un emprendimiento privado de procesamiento de café 
cereza en café pergamino seco que demuestra condiciones viables desde lo 
social, financiero, mercado, medio ambiente e ingeniería y además genera 
condiciones comerciales favorables a unas 40 familias campesinas productoras 
del fruto en el municipio de Viotá (generando reliquidaciones y bonificaciones por 
calidad medida en factor de taza y factor de rendimiento). La empresa tendrá dos 
frentes de trabajo empresarial; uno relacionado con una planta procesadora y otro 
con la fuerza comercial que genera el poder de negociación de la calidad y la 
frecuencia que necesitan los clientes. 
 
1.1 Objetivos  
 
 
1.1.1 Objetivo General 
 
Diseñar e implementar una planta procesadora de café cereza y una agencia 
comercial de café pergamino seco en el municipio de Viotá, Cundinamarca.  
 
1.1.2 Objetivos Específicos 
 
 Generar beneficios sociales, económicos y ambientales mediante el     
mejoramiento de los eslabones de pos cosecha y comercial en la cadena 
productiva del café.  
 Generar rentabilidad con ética comercial mediante bonificaciones basadas en 
pruebas de calidad al café cereza y café pergamino seco tales como factor de 
taza y de rendimiento.  
 Implementar tecnologías limpias que mitigan el impacto en el medio ambiente 
especialmente sobre uso del agua, vertimientos en fuentes de agua y suelo 
entre otras. 
 Minimizar la mala práctica de café húmedo lo cual mantiene en situación de 




Los siguientes grupos recibirán los beneficios directos del proyecto: 
 
 Serán clientes satisfechos: Compradores de Café pergamino seco con 
calidades definidas, clientes nacionales que procesan el café pergamino 
seco como las torrefactoras (tostadores nacionales e internacionales). 
 Serán beneficiarios sociales del proyecto: Productores individuales o 




 Casco urbano: Los habitantes tendrán beneficios ambientales reflejados en 
calidad y cantidad de agua que en la parte alta de Viotá tendrá menos 
contaminación y menos uso. 
 
1.3 Entidad Ejecutora 
 
Razón social: Álvaro Benavides como persona natural matriculada en la Cámara 
de Comercio de Bogotá 
 
Sede: El proyecto tendrá sede industrial (planta de procesamiento de café cereza) 
en Viotá Cundinamarca, municipio con la más alta producción de café en 





La importancia de este proyecto subyace en la fuerza del mercado, la alta 
necesidad de clientes nacionales como TUCÁN, CÓNDOR, LA COOPERATIVA 
COMERCIAL DE LA REGIÓN, e internacionales con presencia en Colombia como 
NESSPRESO y ALMACAFE, comparte la demanda de café de alta calidad. 
 
La competitividad del café está dada por la calidad de producción y calidad del 
beneficio, en este proyecto se concentran energías en el beneficio (proceso pos 
cosecha que convierte el café cereza en café pergamino seco) y adecuada 
comercialización. A esto se suma el esfuerzo de la Federación de Cafeteros con 
10 ingenieros extensionistas presentes en el municipio de Viotá y el Colegio 
quienes se convierten en un gran aliado, que trabajan en la calidad y productividad 
en la finca del productor cafetero. La oportunidad se deriva de las deficiencias de 
los campesinos en sus fincas quienes no cuentan con una calidad homogénea 
para un mercado internacional que exige un grado de calidad IQ 84 a 95. Se 
puede decir que en la crisis está la oportunidad porque el campesino no cuenta 
con recursos para cubrir los costos e inversiones que le permitan un beneficio de 
café adecuado a las buenas prácticas que indican instituciones especializadas en 
café como CENICAFE y certificadoras como Rainforest Alliance.  
 
Importancia: Por último, es una necesidad del productor contar con empresas que 
compartan valor social y sentido humano, eso solo se logra con buen servicio, 
buen trato, honestidad, precio justo, acompañamiento técnico, búsqueda de 
alianzas. 
 
Productos o servicios a ofrecer de cara al cliente: café pergamino seco tipo 





1.5 Justificación del proyecto 
 
Viotá tiene una superficie total de 20.800 hectáreas, de las cuales 20.667 son 
rurales y urbanas 133. Se encuentra en la parte sur de la llamada Provincia del 
Tequendama. Aproximadamente, 14.560 Hectáreas corresponden a pequeños 
productores con minifundios (menos de 5 Has/familia) y las 6.107 Hectáreas 
restantes, son explotaciones mayores. El 67.8% del sector rural se dedica con 
exclusividad a las labores agrícolas distintas al café como el plátano, el mango y 
pequeña ganadería.  
 
La Federación de Cafeteros a través del Comité de Cafeteros (Área encargada de 
la asistencia técnica agrícola y de reportar las estadísticas) indica que en la 
provincia de Tequendama Sur, compuesta por los municipios del Colegio y Viotá 
se encuentran sembradas 6.233 Hectáreas de Café de variedad Castilla 
perteneciente a 4.234, productores, en Viotá se cuenta con 4067 Has de café 
renovado o joven (entre 1 y 4 años). El municipio de Viotá aporta un 10% de la 
producción del departamento siendo el principal productor de Cundinamarca1. 
Cabe anotar que en Viotá se ha llegado a factores de taza del 95%.  
 
Razones de peso para adelantar el proyecto: 
 
 Institucionales: Este proyecto se enmarca en la visión de la Federación de 
Cafeteros. Por ejemplo el Banco Agrario genera créditos blandos a este tipo 
de emprendimientos. ROOT Capital: Créditos blandos para fondos de 
comercialización. 
 Exportaciones: Actualmente, como exportadores privados están inscritas 250 
personas entre naturales y jurídicas, pero 100 son activas2. El volumen de 
producción de café colombiano sigue en aumento en lo que va del año 2016, 
pero la calidad del grano se ha visto afectada por el fenómeno de El Niño, lo 
que a su vez se tradujo en una reducción de las exportaciones de café 
excelso. De acuerdo con la Federación Nacional de Cafeteros de Colombia, la 
producción de café de Colombia, el mayor productor de café arábigo suave 
lavado, se mantuvo estable en el primer semestre de este año, con una 
cosecha de un millón 163 mil sacos de 60 kilos. En este periodo del año se 
produjeron 5,4 millones de sacos, 8% más frente a los 5 millones de sacos 
producidos en igual lapso anterior y la cosecha cafetera alcanzó 14,6 millones 
de sacos de 60 kilos, 16% más frente a los 12,6 millones de sacos 
cosechados en igual periodo anterior. 
                                            
1 COMITÉ DEPARTAMENTAL DE CAFETEROS SECCIONAL PEÑAS BLANCAS, “Informe 2015” 
Comité departamental de Cafeteros, marzo de 2015, Viotá, Colombia, Edit. Comité departamental 
de Cafeteros. p6.  
2   JUAN DOMÍNGUEZ. Se multiplicará el número de exportadores de café. [en línea] Portafolio. 




 Centro de Investigación de Agricultura Tropical - CIAT: Investigan análisis de 
modelos de negocios inclusivos, medición de impactos al suelo, modelos de 
cultivo en arreglos agroforestales, los programas son orientados a las 
universidades y Federación de Cafeteros directamente con productores de 
Cundinamarca no se tiene un relacionamiento.  
 Políticos: Este proyecto está alineado a la política pública que emana del Plan 
Nacional de Desarrollo en el renglón de competitividad regional, la cual se 
refiere a fomentar modelos de inclusión social con empleabilidad en las 
cadenas productivas, impulsar el desarrollo económico local con productos 
con factores diferenciales y con el trabajo de las comunidades. Este proyecto 
también se alinea o está en armonía con la política pública de Alianzas Público 
Privadas del gobierno colombiano como por ejemplo la realizada con 
Starbucks empresa multinacional que compra café colombiano. 
 Aportes sociales: Se pueden lograr con Cooperación internacional como por 
ejemplo del Gobierno de Canadá y la Unión Europea que en su estrategia 
actual tienen la cadena de valor del café como priorizada para los programas 
de desarrollo económico local y Comité Nacional de Cafeteros, SENA, 
CENICAFE, NESPRESSO, entre otros.  
 Económicos: se puede establecer beneficios económicos con el ejercicio de 
modelación financiera, en teoría este tipo de procesos agroindustriales genera 
una utilidad neta /año de un promedio del 7,5% no es tan alto por el valor 
social compartido pero es rentable. La inversión mínima según CENICAFE 
2016 oscila en los 400 millones (infraestructura, máquinas, equipos, capital de 
trabajo). Estos datos se deben pulir en el ejercicio de este proyecto y solo se 
consideran referentes. Pueden beneficiarse un promedio de 40 familias 
campesinas durante la fase de implementación y estabilización (2 años) en el 
componente financiero se detalla el ahorro que tendrá una familia campesina 
proveedora. 
 Tecnológicos: CENICAFE ha desarrollado un paquete tecnológico probado 
ampliamente en Costa Rica (65 microcentrales operando) y que está iniciando 
en Colombia (5 microcentrales operando) el paquete se denomina tecnología 
ECOMILL. En cuanto a tecnología blanda existen consultores y además se 
pueden desarrollar visitas a Antioquia y Risaralda donde están las 
microcentrales con mayor experiencia. La tecnología de almacenamiento y 
buen manejo de café en acopio está dada por normas y publicaciones varias 
de la Federación de Cafeteros y ALMACAFE entre otros. También se debe 
tener en cuenta el decreto 3075 de 1997 sobre Buenas Prácticas de 
Manufactura. 
 Ambientales de cara al emprendedor: el proceso de transformación de café 
cereza a café pergamino seco, es una actividad que desde el punto de vista 
medio ambiental genera altos niveles de contaminación a las fuentes hídricas, 
mayor consumo de agua en el beneficio y en consecuencia el aumento de los 
costos de producción. Se debe cumplir con normativas de la Corporación 
Ambiental Regional la cual aconseja la adopción del sistema STM-Sistema de 
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tratamiento de Aguas mieles sumado a la instalación de una compostera para 




 Fase 1: Diagnóstico e investigación en campo apoyada en entrevistas, 
encuestas a proveedores y diálogos con entrevistas estructuradas con 
compradores. Como fuente secundaria se estudiará el mercadeo y flujos de 
caja de empresas similares. 
 Fase 2: Plan de negocios (incluye modelación financiera en Excel). 
 Fase 3: Toma de decisión e implementación; seguimiento y monitoreo. 
 Algunas tácticas sociales: Asociatividad y fidelización con entrega de abono 
orgánico que producirá la empresa. 
 
 
2. Estudio de mercados 
 
Este capítulo tiene por objetivo realizar un estudio de las principales variables del 
entorno que afectan el proyecto, conocer la oferta actual, analizar los proveedores 
(campesinos caficultores) y establecer estrategias de comercialización: canales de 
distribución, precio, publicidad, Servicio para el producto “Café pergamino seco”. 
 
2.1 Análisis del Sector 
 
2.1.1 Análisis del Sector y Tendencias.  Viotá se encuentra ubicado al sur 
occidente del Departamento de Cundinamarca, sobre el piedemonte de la 
Cordillera Oriental, a 86 km de Bogotá y a 12 km de la carretera troncal que 
comunica el interior con el sur del país. Se localiza en las coordenadas 
geográficas 4º 27’00’’ de latitud norte y 74º 32’00’’ de longitud oeste. El cultivo de 
café se inicia a fines del siglo pasado y llega a la Edad de Oro en las décadas de 
1920 a 1940, allí se originaron los primeros sindicatos agrarios que se 
constituyeron en células afiliadas al comunismo, partido político que allí se 
consolidó y organizó en República independiente. La zona cafetera se encuentra 
distribuida en 30 veredas ubicadas entre los 1000 y los 2000 msnm y ocupa una 
extensión de 4.818 Hectáreas aproximadamente, ocupada en su mayoría por 
pequeños productores. El plátano es el segundo renglón agrícola, seguido por el 
Mango, el Cacao, el Aguacate y los cítricos. 
 
Tendencias tecnológicas que afectan el mercadeo: 
 
La tecnología ECOMILL® representa un gran avance tecnológico para apoyar las 
labores de beneficio en la producción de café, empleando la fermentación natural, 
que cada vez exigen más los compradores en el exterior, con el menor volumen 
específico de agua empleado en la actualidad, menor requerimiento de potencia 
 6 
 
por tonelada de café procesado, menor daño mecánico causado a los granos y la 
posibilidad de controlar el 100% de la contaminación generada en el proceso, 
permitiendo la valoración de los subproductos del proceso (mieles y pulpa) y la 
obtención de nuevos productos de importancia comercial.3 Con lo anteriormente 
expuesto, se busca beneficios a productores, al empresario y a intermediarios 
justos en sus precios y políticas así como atender los requerimientos de 
compradores de café en Colombia y el exterior que exigen café procesado con 
fermentación natural, y los cambios en la legislación ambiental en Colombia 
(Decreto 3930 de 2010), que limita drásticamente los vertimientos puntuales 
permisibles de los efluentes de los beneficiaderos.  
 
Con relación a la evolución del precio internacional del café desde una perspectiva 
de largo plazo el precio ha disminuido en términos reales a una taza del 2% anual 
entre 1950 y hoy día. Lo que sí ha aumentado es su volatilidad de muy corto plazo 
–incluso más que en otros productos- como consecuencia de fenómenos del clima 
y especulaciones de intermediarios. Colombia está en un fuerte proceso de 
sustitución de café caturra y otras variedades locales migrando hacia el Café 
Castilla desarrollado por CENICAFE de Colombia esto en razón de mejorar 
rendimiento y calidad. Como se observa en el Gráfico No. 1 la competencia en el 
mercado ha inclinado la balanza a favor de Colombia en términos de precio tras la 
decisión de la Federación de Cafeteros con la variedad Castilla mientras que 
Brasil con su variedad robusta vende grandes cantidades pero a un precio menor 
según el histórico que se puede ver en la gráfica. 
 
Gráfico 1. Índice de precios anuales promedio del café 
 
 
Fuente: Organización Internacional del café4 
 
Es importante anotar que gran parte del aumento del precio del café en 2007 a 
2011 también fue por cuenta de lo ocurrido con la producción en Colombia. La 
                                            
3 CARLOS OLIVEROS. “Avance Técnico 432 Ecomill”. Centro Nacional de Investigaciones de Café 
No. 432, junio de 2014, Manizales, Colombia. Edit. Cenicafé. p. 3. 
4 ORGANIZACIÓN INTERNACIONAL DEL CAFÉ. Anuario 2013 – 2014 [en línea]. Organización 




caída abrupta se dio producto del clima, disminución de la productividad y 
aumento de costos. Una parte de esta caída no logró ser compensada 
inmediatamente con aumentos de la producción de sustitutos y modificaciones de 
las mezclas a nivel mundial, pero luego sí se dio dicha compensación, e incluso 
las medidas adoptadas por Colombia, que renovó parte de su área sembrada y 
aumentó los rendimientos, tuvieron como consecuencias un efecto a la baja de los 
precios. A pesar de esto, cabe mencionar que el café es un producto que sigue 
teniendo alguna importancia en los países en desarrollo, no solo porque su 
exportación genera uno de los mayores ingresos de los productos básicos 
agrícolas cercano a los US$10 mil millones anuales sino porque es un producto 
agroindustrial que al tener una compleja cadena de producción intensiva en 
empleo permite que los ingresos provenientes de su producción y exportación 
sean distribuidos en diferentes sectores de los países productores, principalmente 
en áreas rurales, por lo que contribuye en mayor medida al desarrollo que otros 
productos básicos5. 
 
Actualmente en Colombia se presentan interesantes tendencias como las 
certificaciones de producción amigable con el medio ambiente y la salud de los 
consumidores por ejemplo sellos como el de la Rainforest Alliance, sello 
impulsado principalmente por cooperantes internacionales que apoyan a las 
asociaciones rurales y también por compradores internacionales de café. Por parte 
de la Federación Nacional de Cafeteros implementan la certificación “Café 
Practice” basada en el cumplimiento de Buenas Prácticas Agrícolas finca a finca. 
El consumidor quiere que el café sea, no solo de calidad, sino amigable con el 
medio ambiente y que favorezca a las comunidades que lo producen. Un sello que 
no ha tenido mucho apoyo pero que es absolutamente necesario implementar es 
el de comercio Justo “Fair Trade” Podemos hablar también de los cafés 
especiales, de los cafés gourmet, de las tiendas de café, hacia dónde va el sector. 
Estos aspectos generan una margen de utilidad justa para el campesino productor. 
Esta tendencia se ha implementado muy marginalmente en Colombia con 
pequeños grupos y con la asistencia técnica de compradores justos y agencias de 
cooperación. 
 
2.1.2 Análisis de la Demanda.  La demanda del mercado se caracteriza por un 
crecimiento de la necesidad de más café en cantidad, calidad y frecuencia, esto se 
ratifica por las respuestas de los comerciantes entrevistados. A continuación, se 
muestran los distintos tópicos soportados principalmente en la observación y 
entendimiento del mercado así como en preguntas y respuestas sobre la 
demanda, actividad realizada mediante entrevistas estructuradas a modo de 
                                            
5 NESTOR OSORIO. Iniciativa Mundial de los Productos Básicos: Construir Basándose en 
Intereses Comunes. [en línea] Federación de Cafeteros Org. [Bogotá, COLOMBIA], jun. 2007. 





encuestas uno a uno de manera personalizada a los intermediarios y productores 
del municipio así: 
 
 Entrevistas estructuradas a comerciantes de café en el municipio (6 
intermediarios o compradores que constituyen el total determinado) 
 
 Encuestas a productores sobre su situación de comercialización del café (100 
productores quienes a su vez arrojaron 145 experiencias de venta de café) 
 




En la calidad y cantidad de oferta de materia prima: La situación económica de los 
productores se caracteriza por la producción agropecuaria, el primer renglón 
económico es el café, a lo cual estas familias, dedican la mayor parte de sus 
predios, la tenencia de tierra por familia es de un promedio 2,15 ha. Con lo cual 
generan un promedio de utilidad neta equivalente a un salario mínimo mensual al 
año, lo cual demuestra una difícil situación económica, que se puede entender a 
las dificultades de post cosecha y comercialización, lo cual genera una 
consecuencia en un precio poco competitivo en la venta del café. Lo anterior 
también puede entenderse por la baja y muchas veces nulas inversiones para 
mejorar el proceso de post cosecha que consiste en el beneficio y secado de café, 
ya sea a nivel individual (finca) o colectivo (asociación), esto impide que el 
productor pueda vender café pergamino seco de calidad, y muchas veces vende 
café húmedo a un precio muy inferior sin lograr recuperar los costos de producción 
invertidos. 
  
 En lo comercial: Bajo poder de negociación de los productores con los 
compradores de café, por deficiencias de calidad y bajo volumen a nivel 
individual. También se presenta afán de vender por subsistir por lo que los 
compradores han establecido una “cultura” de comprar el café húmedo a mitad 
de precio. Varios compradores o intermediarios (quien son considerados la 
competencia en este proyecto) han comprado las cosechas de los productores 
mucho antes de que estas se obtengan, esto es mediante préstamos poco 
justos. Entonces los intermediarios aprovechan esta debilidad del productor 
para incrementar sus utilidades con prácticas como secado mecánico del café 
en bodegas privadas.  
 
La tendencia comercial  
 
 Rompimiento de la inequidad como modelo de negociación: La tendencia del 
productor es mejorar sus ingresos familiares mediante el incremento del precio 
y volumen esto se lograría aumentando la calidad del grano y las áreas de 
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siembra. La tendencia en Colombia y no ajena en Viotá ha sido la 
aproximación de asociaciones campesinas y empresarios del café a clientes 
nacionales e internacionales rompiendo intermediarios corruptos y 
especuladores, esto tiende a un beneficio del cliente y el productor logrado a 
partir de la venta de café pergamino seco de calidad, volumen y frecuencia. 
 
Los demandantes actuales de café pergamino seco que se abastecen del café de 
Viotá pero que no tienen oficina ni bodega en el municipio son: 
 
 Almacafé, empresa exportadora de café excelso de la Federación de 
Cafeteros, principalmente la bodega de Soacha 
 Bachué Export en Ibagué 
 Dreifost en Ibagué 
 Café la Palma y el Tucán, empresa de Zipacón 
 CÓNDOR en alianza con Carcafé 
 
La oferta de Café Pergamino Seco-CPS: Según el Comité de Cafeteros de Viotá 
en 2015 ese municipio generó una producción de unos cuatro millones quinientos 
mil kilogramos de café pergamino seco (4.500.000) y aplicando el factor de 
conversión 1:5 de CPS a Café cereza (fruto rojo cosechado) se tiene una 
producción de café cereza cosechado de 22,5 millones de kilogramos o sea 
22.500 toneladas/año. Según la encuesta procesada en la gráfica No. 2 que se 
realizó a competidores de este proyecto que son conocidos como comerciantes o 
intermediarios para este 2016, se puede observar que se tiene un total de siete 
(entre personas naturales y jurídicas) siendo las de formal registro en Cámara de 
Comercio CÓNDOR, COODECAFEC, ROBERTO SAS y Vicente Duarte. Con la 
encuesta se determinó que el mayor competidor por su volumen de compra de 
CPS es Vicente Duarte, en segundo lugar CÓNDOR y le sigue COODECAFEC. 
Esta encuesta se hizo en junio de 2016 durante un alto pico de compra por 

















Gráfico 2. Volumen de comercialización de CPS Kg/mes comprador o 
intermediario en Viotá 
 
 
           Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Son demandantes potenciales que pueden comprar en Colombia del café de 
Viotá: 
 
 Nespresso de Nestlé 
 Grupo Volcafé 
 Clientes privados en la feria Expo Especiales de Bogotá 
 Grandes superficies; Alkosto, Éxito, Jumbo, cafeterías o bares tradicionales 
 Cafés de buen nivel de calidad de café (tipo OMA, Amor Perfecto, Juan 
Valdez) 
 Tostadores nacionales (para café de calidad tercera o pasillas), Café Amor 
perfecto de Bogotá 
 Instituciones públicas y privadas en Bogotá 
 
Son demandantes del café de Viotá si se lograse la infraestructura, alto capital de 
trabajo y la licencia de exportación: 
 
 Tiendas especializadas en Estados Unidos, Australia, Francia, Italia, Japón. 
 Catadores profesionales nacionales y del exterior 
 Ferias especializadas en Europa y Estados Unidos 
 
Como se observó en la gráfica No. 2 se determinó cómo está constituido el 
abanico de competidores a quienes se les indagó (Tabla No. 1) si tienen 
necesidad de cantidad de café y sobre los rechazos que realizan al café que 
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compran. Las respuestas demuestran una gran necesidad del grano en un 
mercado de demanda abierta y con flexibilidades e informalidades por la calidad 
como se va entendiendo en la lectura de este capítulo.  
 
Tabla 1. Requerimientos del producto por el mercado competidor 
 
Nombre del comprador 
¿Quisiera aumentar el volumen 
de compra? 
¿Rechaza café? 
ROBERTO SAS SI NO, compra todo 
FAMILIA MORENO SI SI, sólo fermentado 
DAGO RODRÍGUEZ SI SI, sólo fermentado 
CÓNDOR SAS SI SI, sólo fermentado 
JULIO MATA SI NO, compra todo 
VICENTE DUARTE SI SI, sólo fermentado 
COODECAFEC SI SI, sólo fermentado 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
2.1.3 Análisis de la Competencia.  Gracias a los datos recopilados de fuentes 
primarias, encuestas y entrevistas, se logra diagnosticar y entender el sistema de 
venta y compra del café en Viotá tanto desde el punto de vista del productor de 
café como de la totalidad de los competidores. 
 
Funcionamiento de la competencia, compradores locales de café. 
Con relación a la entrevista estructurada a los compradores o intermediarios los 
cuales se constituyen en los competidores directos de café en Viotá para este 
proyecto, se tiene los siguientes hallazgos:  
 
 Los siete (7) compradores de café, se encuentran ubicados en el municipio de 
Viotá, todos tienen presencia permanente con bodega, oficina y solamente 
CÓNDOR tiene empleados formales (con contratos) mientras que los demás 
competidores pagan ayudantes por comisión y como propietarios de las 
bodegas se pagan con las utilidades de los ejercicios de ventas.  
 
 Los intermediarios o compradores de café en Viotá, la competencia, en este 
proyecto, tienen una presencia en el municipio entre 15 y 50 años, en el caso 
de los hermanos Moreno, actualmente realizan esta actividad en su segunda 
generación de los siete entrevistados ofrecen créditos informales o préstamos 
a los productores, no indicaron la tasa de interés a la cual prestan. Esta es la 
principal estrategia de fidelización que realizan los intermediarios para cautivar 
a los productores de manera que les provean café. Otro de los compradores, 
CÓNDOR SAS, ofrece asesoría técnica con un agrónomo, en el caso de 
COODECAFEC ofrece un fertilizante con subsidio de la Federación de 
Cafeteros. 
 
 Con relación a la vinculación laboral del principal trabajador de compra o 
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agente de compras se encontró que solamente CÓNDOR SAS establece 
contrato (a término indefinido) con sus empleados. Los otros competidores, 
incluso el de COODECAFEC ganan ingresos por comisiones generadas entre 
la diferencia o margen que se tiene entre el precio de compra al productor y el 
precio de venta al cliente final. 
 
 La Cooperativa Coodecafec tiene una alianza institucional con la Federación 
de Cafeteros se refleja en la venta de fertilizantes a precio inferior al del 
mercado, este se constituye en el principal “Gancho” comercial de fidelización 
para proveerse de café. En las encuesta a productores se hace un especial 
estudio de éste que puede ser el competidor más difícil por lo que se busca 
encontrar sus fortalezas, debilidades y parámetros cuantitativos del ejercicio 
comercial. 
 
Veamos los resultados de la siguiente pregunta ¿Cuántos productores de café en 
el mes en promedio tiene usted o esta empresa? En la siguiente grafica vemos a 
quien se le vende café más número de veces; el resultado es Vicente Duarte, 
COODECAFEC con empate y CÓNDOR en tercer lugar, es decir el productor es 
más veces atendido por Vicente y COODECAFEC que por CÓNDOR, esto es 
porque este último prefiere grandes cantidades y estas no las tiene siempre el 
minifundio, otra razón es que CÓNDOR compra a los mismos comerciantes del 
pueblo es decir prefiere café seco y en grandes volúmenes y con un trabajo de 
selección previo así sea al ojo por parte de sus competidores que en momentos 
terminan siendo aliados. 
 
 Gráfico 3. Porcentaje de clientes que atiende cada comprador de la competencia 
 





De la anterior gráfica se puede inferir que es Vicente Duarte el mayor comprador 
de café del municipio de Viotá (un poco más de la mitad de la torta), seguido de 
COODECAFEC LTDA., cooperativa que cuenta con un 23% de clientes, en tercer 
lugar está la empresa CÓNDOR SAS con un 11% de clientes que le venden café, 
luego siguen Roberto SAS con un 6% y Dago Rodríguez que tiene lealtad de unos 
80 productores lo cual representa un 5%. Julio Mata y Los Hermanos Moreno 
cuentan con el menor número de productores que les proveen de café sumados 
tienen un 3% de la proporción de la oferta de la materia prima. 
 
Con el fin de corroborar los competidores más fuertes y más débiles en cuanto a 
su relación con clientes (productores que venden su café) se hizo una pregunta 
similar a los campesinos y estos resultados se muestran en la gráfica No. 4 en 
donde se corrobora que el mayor competidor es Vicente Duarte, Cóndor y 
COODECAFEC. 
 
Gráfico 4. Compradores que más frecuentan los productores de café según 
encuestas en campo 
 
 
                   Fuente: Elaboración propia 
 
Un fenómeno que se detecta de manera sólida en estas entrevistas es la 
comercialización de café húmedo o mojado por parte del productor el cual es el 
producto en grano sin el debido secado solar o mecánico en finca y que tiene 
como desventaja un precio muy bajo (estimado en un 30 a 50% menor al precio 
del café pergamino seco - CPS). El único comprador que no adquiere café 
húmedo por políticas empresariales es CÓNDOR SAS. Veamos este 









Gráfico 5. Distribución porcentual del tipo de café que compra la competencia 
 
 
         Fuente: Elaboración propia 
 
El 78% de café húmedo de la anterior gráfica representa según resultados de las 
entrevistas, unos 640 mil kilogramos /mes y el mayor comprador de café húmedo 
es Vicente Duarte quien adquiere el producto en esa condición en un volumen de 
520 Kg/mes. Al realizar la pregunta similar a los productores con relación a su 
práctica de venta de café húmedo o seco, según los resultados de la gráfica No. 7 
se obtuvo una proporción cercana a lo dicho por los compradores: 
 
 
Gráfico 6. Distribución porcentual de venta de café por su grado húmedo o sector 
según los productores 
 
 
       Fuente: Elaboración propia 
 
Todos los compradores que adquieren el café húmedo dijeron al entrevistador que 
cuentan con un secador mecánico, lo denominan “Silo” un aparato que funciona 
con el cisco o cascarilla del café o con gas, esto es porque los clientes finales sólo 
adquieren café pergamino seco. Esto lleva a concluir que los compradores tienen 




Una gran debilidad de estos competidores, excepto CÓNDOR, no siempre realizan 
pruebas de calidad al café que compran (taza y factor de rendimiento). CÓNDOR 
es la única empresa que genera confianza al proveedor con la realización de estas 
dos pruebas, no obstante, más adelante veremos que no siempre el productor o 
caficultor es el proveedor de CÓNDOR. Para la mayoría de compradores es la 
experiencia, el conocimiento del sitio de producción del cliente, el tacto y el “ojo” 
como principales pruebas al momento de comprar el café a los campesinos. 
 
La entrevista arroja un dato interesante de debilidad en el comercio de café y es el 
rechazo de 5 de 7 compradores al café con olor a fermento. Este fenómeno se da 
cuando el campesino ha cosechado el grano y no lo despulpa pronto, sino que lo 
almacena y luego lo despulpa. También se genera por almacenar café húmedo en 
el cual el mucílago mezclado con agua en la superficie del grano genera una 
reacción con olor a alcohol propio de la fermentación. 
 
Todos los compradores realizan pagos en efectivo, excepto CÓNDOR que realiza 
pago con cheque, esto permite inferir que tienen un capital de trabajo superior a 
los 160 millones de pesos mensuales. Los competidores realizan pagos 
inmediatos. Tres de los compradores entrevistados comentaron que realizan 
acuerdos entre sí, principalmente para fijar propinas sobre el precio de base de la 
federación. Según los entrevistados es el precio que ofrecen y la tradición, buena 
atención (por servicios como los préstamos) en el municipio lo que más les 
favorece para lograr vincular proveedores de café. Estos factores se pueden 
contrastar más adelante con los resultados de las encuestas a productores. 
 
Roberto SAS y Vicente Duarte tienen puntos de compra de café en algunas 
veredas más productoras de café. Con relación a las ventas finales de café 
pergamino seco (tras el secado de café húmedo que hacen casi 6 intermediarios) 
se tienen estos resultados: 
 
Tabla 2. Participación en el mercado de ventas de Café Pergamino Seco en Viotá 
 
Nombre del comprador 
¿Cuál es el volumen de CPS que despacha de este 
sitio? (kg/mes) 
ROBERTO SAS 15.000 
FAMILIA MORENO 20.000 
DAGO RODRÍGUEZ 30.000 
CÓNDOR SAS 120.000 
JULIO MATA 14.000 
VICENTE DUARTE 280.000 
COODECAFEC 35.000 
Fuente: Elaboración propia 
 
De la anterior tabla se concluye que es Vicente Duarte el mayor comprador del 
municipio, este comprador tiene una proporción coherente entre el número de 
clientes o campesinos proveedores y el volumen de sus ventas estimado en 280 
mil kilogramos o el 54% de la torta del mercado local, pero en el caso de 
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COODECAFEC se puede decir que tiene el segundo lugar de número de clientes 
(23%) pero eso le representa un 7% en la participación de ventas de café 
pergamino seco del municipio, entre tanto CÓNDOR SAS que tiene el 11% de 
clientes cuenta con una participación en el mercado del 23%. ¿Cómo se puede 
explicar esto? En las entrevistas a los compradores Vicente y Los Hermanos 
Moreno comentaron que le vende a CÓNDOR SAS en el mismo municipio, es 
decir CÓNDOR logra buena participación pese a un menor número de campesinos 
proveedores. Si contrastamos la cifra de esta entrevista de 6 millones de 
kilogramos/año de CPS dándole credibilidad a la cifra del comité de cafeteros que 
es de 4,5 millones de kilos, esto significaría que los intermediarios locales le 
venden a CÓNDOR alrededor de 1,5 millones de kilogramos/año. Veamos este 
comparativo de manera gráfica: 
 
 
Gráfico 7. Comparativo de cantidad de clientes y volúmenes de compra por 






                                            Fuente: Elaboración propia 
 
Lo anterior contrasta, la gráfica de participación en el mercado en donde Vicente y 
CÓNDOR son los grandes compradores de volúmenes con el porcentaje de 
clientes que ellos y COODECAFEC atienden. Esto nos lleva a inferir que 
COODECAFEC tiene lealtad de proveedores pese a que paga menores precios y 
compra menos cantidades, esto se explica porque según la encuesta esa 
cooperativa vende abono o fertilizantes a muy bajo precio (subsidiado por la 
Federación de Cafeteros). Ahora por qué tanta lealtad a Vicente quien a su vez es 
el principal secador de húmedo y principal proveedor de CÓNDOR? Esto se 
explica con las encuestas las cuales informan que el productor compromete su 
cosecha con ese intermediario debido a los préstamos de dinero que les ofrece en 
épocas de pocos ingresos, esa es su principal estrategia de fidelización. En 
realidad, esa práctica es de todos los intermediarios excepto de COODECAFEC y 
CÓNDOR pero se puede deducir que Vicente tiene gran capacidad de efectivo y 
de capital de trabajo. 
 
 El precio 
 
Las encuestas se realizaron en distintos días lo cual asegura que cada día se 
contaba con diversidad de precios para café húmedo y seco, luego se 
promediaron para efectos de análisis gráfico. Como vemos en la siguiente gráfica, 
los mejores precios los paga ALMACAFE en Soacha, empresa exportadora de la 
Federación de Cafeteros que exige cafés de alta calidad con factores de 
rendimiento superiores a 82 puntos. Luego está CÓNDOR que ofrece según las 
encuestas un precio que se puede calificar como bueno y que satisface a la 
mayoría de productores y proveedores, estas anteriores empresas tienen la 
política de no comprar café húmedo, posterior sigue Vicente Duarte y 
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COODECAFEC ocupa el lugar cuarto en precios tanto de húmedo (barra azul) 
como de seco (barra naranja), Dago está en el último lugar. 
 
Solamente CÓNDOR sustenta sobreprecios al café según la calidad de este tras 
realizar pruebas de taza y de rendimiento en un laboratorio al interior de la 
bodega, los otros compradores confunden el término de sobreprecio pues 
realmente dan una propina fijada al ojo y según la competencia para lograr 
cautivar clientes.  
 
Gráfico 8. Los precios de compra de la competencia 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Ahora desde otro ángulo veremos a continuación cuál empresa genera mejor 
utilidad lo cual se infiere de las diferencias entre café húmedo y seco, 
comparamos las dos empresas que más compran húmedo y como son sus 
ganancias (no monetarias, pero si en margen por kilogramo).  
Gráfico 9. Margen de diferencia entre precio de café húmedo y seco (Pesos/kg) de 
dos principales competidores 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Otro aspecto, las pruebas que anhela el productor que vende su café para ganar 
el precio justo, sentirse confiado y no sentirse abusado. Estos son los resultados: 
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55% de veces los compradores adquieren el café al ojo o con una valoración 
visual. 5% pesaje (lo cual es una práctica empírica y no denota la calidad real del 
café), 8% balseo o flotación en un vaso con agua, 5% ninguna. De esto lo más 
serio y justo es la práctica de CÓNDOR que con un 8% es la empresa que hace la 
prueba de calidad de taza y factor (cuenta con laboratorio propio mientras que las 
otras empresas no).  
 
Gráfico 10. Como la competencia fija el precio de compra de café 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Las fallas de la competencia 
 
Se indagó a los productores qué debilidades presentan los compradores de café 
en el pueblo y los resultados arrojan quejas en torno a la poca ética de los 
empresarios al momento de realizar la compra, el productor desea que su 
producto sea valorado y que obtenga un precio con una explicación lógica y 
sustentada. Por ejemplo un 18% de veces que vende a Vicente Duarte, este 
presenta poca claridad en el proceso de compra y 14% de productores opinan que 
ese empresario no valora la calidad del café. En el caso de COODECAFEC 
también hay fallas en la claridad de compra, un 7% lo sustenta y también es mala 
la atención al cliente 11%. Las fallas de CÓNDOR podrían considerarse menores 
por tratarse de debilidades operacionales que el productor no ve con satisfacción, 
por ejemplo que no abre los domingos (día de mercado en que el campesino lleva 
el café al pueblo), pago en cheque y no efectivo y la no prestación de servicios al 
productor (tal vez refiriéndose a préstamos o créditos y/o asistencia técnica). Esto 







Gráfico 11. Fallas de la competencia según los productores de café 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
A la pregunta ¿Qué servicios recibe usted como productor por parte de los 
compradores? Los campesinos sustentan que en general no reciben servicios y 
confunden los préstamos de dinero o trueques de fertilizantes de Vicente Duarte 
que luego se pagan con café como favores o servicios. También consideran un 
servicio la venta de fertilizantes subsidiados por el Gobierno por parte de 
COODECAFEC, estos asuntos se ven en la gráfica No. 12 
 
 
Gráfico 12. Servicios que percibe el productor por parte de los compradores 
 
 





Teniendo en cuenta la fortaleza de COODECAFEC por su alianza con la 
Federación de Cafeteros de Cundinamarca, se realizaron preguntas muy 
específicas con el objetivo de proponer estrategias de competencia. Se indagó si 
el productor es o no es o no sabe si es socio de esa Cooperativa y se encontró un 
gran espacio de acción para el proyecto de esta empresa puesto que la mayoría 
no están afiliados y muchos no saben si están o no asociados, esto permite 
determinar que no hay cercanía entre esta cooperativa, que funciona en Bogotá en 
su área gerencia y administrativa y el campesino de Viotá. Las opiniones sobre la 
gobernanza (junta directiva y gerencia) de esa cooperativa también permiten inferir 
un gran malestar del productor 53% lo consideran mala y regular. Esto se muestra 
en las gráficas siguientes. 
 










Tabla 3. Resumen de ventajas y desventajas de los principales competidores 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
2.1.4. Análisis de las 5 fuerzas de Porter 
 
A continuación, se presenta un análisis sobre la posición competitiva que tiene la 
empresa de éste proyecto frente a los diferentes actores de la industria.  
 
a. Poder de negociación de los Compradores o Clientes 
 
Este poder de los compradores o clientes del café pergamino seco está dado por: 
 
 Alta capacidad de almacenamiento con las mejores condiciones para exportar 
o entregar a clientes finales como Juan Valdez con la más alta calidad 
 Alto capital de trabajo, una sola empresa en Bogotá puede adquirir café 
mensualmente con un capital de compra de 4 mil millones 
 Alianzas con Cooperativa en Viotá, ALMACAFE tiene una alianza 
gubernamental amparada por la Federación de Cafeteros, entidad que le 
entrega recursos a la cooperativas para la compra de café y el cumplimiento 
de una cuota 
 Puntos de venta propios: Nestlé, ALMACAFE tienen puntos propios como 
Nespresso y Juan Valdez, Amor perfecto cuenta con tiendas propias y 
franquiciados. 
 Licencia de exportación: Estas empresas logran exportar por la 
documentación y experiencia 
 Clientes en el exterior: Clientes como Starbucks, Carcafe, Volcafé, tostadores 
privados, tienen convenios establecidos para comprar café pergamino seco 
con las empresas de gran acopio en Colombia. 
 Comprar con pruebas de calidad y son muy exigentes  
 Pagan al contado en plazos cortos y muchas veces generan bonificaciones 
con reliquidaciones de facturas de compra según la tabla de factores de 
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calidad internacionales en la escala IQ siendo los más apreciados los factores 
cercanos a 100 puntos. 
 




Fuente: Elaboración propia 
 
  
b. Poder de negociación de los Proveedores  
 
El poder de los proveedores estaría en cumplir la regla de “Cantidad, calidad y 
frecuencia del café pergamino seco”. Entendiendo al proveedor como el 
campesino productor, su poder de negociación es bajo debido a estos factores: 
 
 
 Tiene una economía de subsistencia 
 Baja cultura y acompañamiento para la asociatividad 
 Las asociaciones se crearon y quebraron porque su génesis fue de fines 
políticos o de asistencialismo del gobierno y no con visión empresarial 
 Con alianzas con grupos de productores de Viotá o asociaciones se puede 
tener poder de negociación para lograr una oferta de 50 a 60 toneladas de 
CPS cada año. 
 
c. Amenaza de nuevos competidores entrantes 
 
 El modelo que propone este proyecto no ha sido desarrollado en 
Cundinamarca y solo se conoce en Risaralda, Belén de Umbría y Gigante 
Huila (en construcción), en Cañas Gordas Antioquia (un año de operación sin 
encontrar punto de equilibrio).  
 Se visitaron y estudiaron dos proyectos empresariales similares en Pacho 
Cundinamarca pero de menor envergadura (para procesar solo la producción 
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de fincas privadas de 5 hectáreas): Los principales datos encontrados sirven 
para el capítulo de ingeniería y financiero de este proyecto. 
 La gran amenaza podría ser la rivalidad contra este proyecto de ponerse de 
acuerdo varios compradores actuales, no obstante “el pedazo de torta” de este 
proyecto sería solo quitarles la participación a los 3 compradores con menor 
participación en el municipio. Es decir, se concentraría el mercado de 7 
compradores a 4. 
 No existe amenaza de quiebra provocada por los competidores al ofertar un 
precio más bajo ya que el mercado está regulado con un precio base 
internacional y nacional. 
 Una amenaza de la competencia podría ser su gran capacidad de capital de 
trabajo para acaparar cantidades de café, no obstante, esto se puede 
contrarrestar con una campaña de compra con calidad y crédito bancarios.  
 
d. Amenaza de productos sustitutos  
 
En el consumo cultural de la sociedad colombiana e internacional se pueden 
considerar como sustitutos leves del café (debido al posicionamiento mental y 
sentimental que tiene el café) estos productos: 
 
 El cacao y el chocolate 
 Bebidas energizantes con cafeína 
 Bebidas con sabor a café sin cafeína 
 El té 
 
Las anteriores amenazas podrían afectar a tostadores nacionales e 
internacionales quienes llevan el producto al manos del consumidor, no obstante 
las campañas en contra de bebidas energizantes y los beneficios del café así 
como la institucionalidad pública y privada desarrollada alrededor de este producto 
no son comparables con las de las bebidas artificiales, no obstante si en el 
chocolate que proviene de la cadena productiva del cacao que cada día gana 
adeptos y así como los catadores y baristas de café ya comienzan a abrirse 
tiendas en Colombia con expertos chocolatiers (Centro Comercial Santa Fe en 
Bogotá). El té es una amenaza lejana para el café porque sus propiedades son 
muy diferentes a las del café pero cumple con una función que puede buscar una 
sección del mercado y es “beber algo de moda para pasar el rato con los amigos” 
o “beber algo para refrescarse” (cuando se trata de café y té frío).  
 
e. Rivalidad entre los competidores 
 
Las plantas de café cereza se enfocan en su zona de influencia ya que el café 
cereza no se puede transportar en trayectos y tiempos prolongados, lo 
recomendable es a una hora y 60 kilómetros como máximo. La planta de Viotá 
tiene su competidor más cercano a 5 horas de distancia, en Pacho, Cundinamarca 
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y con una capacidad de producción 10 veces menor. 
 
En cuanto a la rivalidad de venta de café pergamino seco esta se puede manejar 
con prudencia y bajo perfil protegiendo el secreto del cliente final el cual se puede 
fidelizar fácilmente cumpliendo la regla de “Cantidad, calidad y frecuencia” El café 
siempre estará en déficit de oferta con relación a la demanda del mercado por lo 
que hay un nicho de mercado para todas las calidades del grano. Granos con 
factores superiores a 80 se consideran de buena y excelente calidad, granos 
quebrados, que flotan o pequeños se consideran de segunda y tercera calidad o 
“pasillas” y los remanentes del anterior se denominan “Ripio”, estos dos últimos 
tienen mercado en grandes empresas colombianas que comercializan café tostado 
y molido en grandes superficies.  
 
2.2. Selección del segmento objetivo 
 
Aspectos geográficos: Se venderá el café pergamino seco en Colombia 
 
La frecuencia: Se venderá el CPS todo el año, especialmente con cantidades más 
altas al finalizar las temporadas de cosecha en Viotá, mayo a julio. 
 
El segmento objetivo lo componen las siguientes empresas compradoras de café 
pergamino seco en Bogotá e Ibagué, Colombia que se mencionan a continuación 
con el tipo de café que compran: 
 
 Almacafé: Empresa trilladora y exportadora de café excelso de la Federación 
de Cafeteros que acopia y exporta café que proviene de las cooperativas de 
café de Cundinamarca, sin embargo tales cooperativas han tenido algunos 
comportamientos de corrupción y mal servicio a los productores por lo que 
algunas asociaciones prefieren obviarlas y ofertar directamente a esta 
empresa, principalmente la bodega de Soacha. El CPS que compran es 
especiales y convencionales (de mercado nacional) 
 Bachué Export en Ibagué: Empresa privada que acopia y exporta CPS excelso 
tipo exportación (verde oro) no necesariamente especial ya que en 
Cundinamarca es escaso el café especial 
 Café la Palma y el Tucán, empresa de Zipacón: Compra cafés especiales 
pergamino seco y en fruto rojo de pequeños lotes de productores individuales 
y pequeñas asociaciones 
 CÓNDOR en alianza con Carcafé: Compra café especiales 
 Nespresso de Nestlé: Compra cafés especiales 
 Grupo Volcafé: Compra cafés especiales y convencionales 
 Clientes privados en la feria Expo Especiales de Bogotá: prefieren comprar 
especiales 




 Cafés de buen nivel de calidad de café (tipo OMA, Amor Perfecto, Juan 
Valdez): únicamente cafés especiales 
 Tostadores nacionales: Compran café de baja calidad o “terceras” o pasillas 
(granos de mal volumen, defectos, quebrados, granos remanentes de 
clasificación de café excelso) estos son procesados por marcas como Águila 
Roja, Café Sello Rojo, entre otros. 
 Instituciones públicas y privadas en Bogotá: Depende de la exigencia y 
presupuesto de cada entidad 
 
2.3 Estrategia de mercado 
 
Para definir las estrategias de mercadeo este proyecto continúa apoyándose en 
las respuestas de las encuestas a productores en las veredas productoras de café 
en Viotá y límites con el municipio del Colegio. 
 
2.3.1 Producto   
 
Se presenta alta proporción de café húmedo en el mercado, el cual es de baja 
calidad y se paga a muy mal precio. 
 
¿Cuál es la estrategia de producto? Ofertar café pergamino seco (siempre) con el 
mayor factor de calidad posible derivado de buenas prácticas en campo como la 
buena recolección, el balseo, selección, beneficio y secado. La presentación del 
producto es en sacos nuevos de fibra de fique de 60 kilogramos como lo establece 
la práctica del mercado internacional. Los despachos desde Viotá serán 
principalmente a los clientes anteriormente mencionados especialmente a las 
ciudades de Ibagué, Soacha y Bogotá.  
 
La principal diferenciación consiste en la construcción de una reputación ética de 
la empresa dada por el correcto comportamiento en la venta. No es necesario 
registrar una marca sino generar un buen nombre de la empresa lo cual se gana 
por un trabajo honesto, transparente y justo con el precio pagado a los 
campesinos, además el cuidado en la selección de las distintas calidades del 
grano y las pruebas de calidad realizadas. Estos valores se trasladan al cliente 




La fijación se realizará con los precios que diariamente reporta la Federación de 
Cafeteros en su página web, los cual se soportan en el precio internacional del 
grano. Con base en éstos los competidores ofrecen bonificaciones (práctica seria 
de empresas como CÓNDOR) y propinas (práctica poco ética y basada en 
acuerdos o apuestas de los otros competidores).Para los ejercicios financieros de 
este proyecto se tomará el promedio histórico del primer semestre del precio que 
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pagó la Federación de Cafeteros y el promedio pagado por los competidores en 
Viotá, esto es un escenario conservador e incluso pesimista para este proyecto 
puesto que se busca como estrategia primordial las negociaciones con clientes 
que pagarían precios superiores, luego se realizará el comparativo si la empresa 
vende en el escenario de negociaciones con clientes que pagan a precios con 
buena valoración de la calidad. 
 
Tabla 4. Histórico de precios por carga de CPS 2016 
 
Enero  765.000  
Febrero  800.000  
Marzo  840.000  
Abril  765.000  
Mayo  780.000  
Junio  820.000  
Julio  837.000  
   5.607.000  
Promedio  801.000  
Fuente: Elaboración propia a partir de información estadística  
de la Federación de Cafeteros6 
 
¿Cómo sería la estrategia de precio? 
 
 Compra de materia prima basado en el precio de Federación. 
 Dar confianza al productor comprando con factores de calidad. 
 No ofrecer propinas sino bonificaciones según factores de rendimiento y taza. 
 Ofrecer siempre precio justo como política. 
 No comprar ni vender café húmedo en la agencia comercial. 
 Comprar café cereza en la planta de procesamiento con precio de Café 
pergamino seco en la relación 1:5 aconsejada y avalada por CENICAFE. 
 El precio de venta de café pergamino seco con promedios locales de los 
competidores, precio base de la federación y sobre precios que ofrece 
ALMACAFE y clientes directos. El promedio puede lograrse en 950 mil pesos 
la carga. 
 
2.3.3 Plaza y Promoción 
 
El producto se acopia en Viotá en bodega propia de la microcentral. La estrategia 
de ganar plaza es cumpliendo con buena calidad, cantidad y frecuencia. Como se 
estudiará en posteriores capítulos la empresa logrará procesar entre 50 y 60 
                                            
6 FEDERACION NACIONAL DE CAFETEROS DE COLOMBIA. Información estadística cafetera [en línea]. 




toneladas año de CPS en alianza con grupos y asociaciones de productores 
locales que enlaza el Comité de Cafeteros de la seccional Peñas Blancas con 
oficina en Viotá. Esto genera poder de negociación con los mayoristas 
mencionados anteriormente por oferta de calidades diferenciadas de CPS, 
cantidad atractiva para ellos quienes pagan a mejor precio lo cual se puede 
trasladar directamente al campesino sin intermediación de competidores del 
municipio. 
 
¿Cuál es la estrategia de plaza y promoción?  
 
Los medios de comunicación para que la empresa se dé a conocer son: 
 Oferta de servicios grupo a grupo de productores en compañía del Comité de 
cafeteros. 
 Visita cliente a cliente en Ibagué, Soacha y Bogotá para socializar las 
proyecciones de CPS de la empresa. 
 Crear redes sociales, Facebook y Twitter para compartir la labor social, los 
beneficios ambientales y prácticas éticas en la compra. 
 Buenas prácticas que empleará la empresa para la promoción: Buena 
atención al cliente, carisma, calidez, sentido humano. 
 Realizar pruebas de calidad y generar reliquidaciones por calidad. 
 Ir a las veredas a comprar el café. 
 Contar con un capital de trabajo para efectuar pequeños créditos a tasas de 
interés justas. 
 La empresa no debe pagar por comisión al comprador (como es el caso de 
COODECAFEC por que genera una necesidad de más margen de utilidad) 
contratará un empleado con salario adecuado, software contable y póliza de 
garantía y buen manejo del recurso financiero. 
 
 
3. Estudio técnico 
 
 
3.1 Tamaño del proyecto 
 
3.1.1 Capacidad de Producción: Para un entendimiento del componente técnico 
del proyecto es importante establecer los parámetros de producción, estos se 
muestran en la tabla No. 4., que a continuación se explica. 
 
La capacidad de producción está dada por la estacionalidad de la producción y la 
cantidad de producción en el municipio y en especial de los productores que se 
identifiquen y vendan su café en cereza (fruto rojo) a la microcentral. La carga es 
la unidad de peso y medida más popular en Cundinamarca la cual equivale a 125 
kilogramos, en adelante se trabajará con esa unidad pero también en kilogramos y 




El productor de Viotá y Cundinamarca tiene producciones de café pergamino seco 
de 10 a 15 cargas por hectárea al año, en este análisis técnico y financiero (más 
adelante) se tomó el valor más conservador, 10 cargas/año por hectárea. La 
microcentral de este proyecto recibirá café cereza y lo transformará en CPS, esa 
relación es de 1 a 5 en peso.  
 
La tecnología a implementar es la ECOMILL avalada y registrada por CENICAFE7. 
Esta tecnología consiste en módulos integrados de equipos que realizan las 
etapas del beneficio del café; despulpado del café en cereza, de esto se deriva la 
pulpa como subproducto, fermentación del café despulpado, lavado del grano, de 
esto se derivan otro subproducto la mucílago o baba y finaliza en un secado 
mecánico que funciona con un comburente como el gas o el cisco (cascarilla del 
café). Esta maquinaria y equipos se adecuan a distintos tamaños de producción. 
Por ejemplo un empresario que tenga de 9 a 12 Has de café requerirá una Ecomill 
500. El tamaño de producción lo define la disponibilidad de materia prima y ésta 
por la cercanía de productores a la planta en un radio de 15 a 30 minutos 
carreteables el productor vendería a la planta. Este proyecto plantea la producción 
de 60 toneladas/año (requerirá una Ecomill 3000), se tiene la siguiente proyección 
en donde se calcula la proveeduría de unos 40 caficultores con un promedio de 
1,2 Has cada uno y una producción de 1250 CPS (esto genera unas 300 
toneladas de café cereza/año o sea 60 Ton/año CPS). 
 
Tabla 5. Parámetros técnicos para determinar la capacidad de producción de la 
microcentral de beneficio de café en Viotá 
Cantidad de Productores proveedores  
Ha prom. Cund. Producción KgCPS/Ha 
40 1,20 1250 
 
EQUIVALENCIA DE 1 CARGA EN KILOGRAMOS 125 
PRODUCCIÓN CPS MEDIA CONSERVADORA CARGAS/Ha.  10 
RELACIÓN EN PESO DE CAFÉ HÚMEDO A CAFÉ PERGAMINO SECO  2 a 1 
RELACIÓN EN PESO DE CAFÉ CEREZA A CAFÉ PERGAMINO SECO  5 a 1 
Densidad de siembra por 1 Ha (plantas) 5.000 
ÁREA MEDIA POR PRODUCTOR CUNDINAMARCA (Ha) 1,2 
PRODUCCIÓN CPS MEDIA Kg/Ha. 1.250 
Cargas CPS/día Ecomill 3000: (12500 Kg cereza día) 19,2 
Días de las cosecha en Tequendama (operación mínima de la planta en días) 160 
Capacidad diseñada de procesamiento de CPS (Ecomill 3000) año   3072 
Fuente: Elaboración propia a partir de información de Proveedores de Máquinas y equipos, 
empresarios, Técnicos del Comité de Cafeteros de Cundinamarca y CENICAFE. 
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En la tabla anterior se observa la capacidad instalada que se implementará en el 
proyecto equivalente a 3072 cargas de CPS/año. Aplicando un margen de 
contingencia por producción del 25% la planta tendría una capacidad real de 2400 
café cereza/año lo cual producirá 480 cargas de CPS/año (unas 60 toneladas). El 
mercado absorbe esta cantidad con suficiencia puesto que para una empresa 
cliente como ALMACAFE estas 60 toneladas / año representarían un 0,4% de lo 
que compran al año. Es decir el mercado del café es amplio, abierto y siempre 
necesitado de cantidad, calidad y frecuencia como se ha mencionado 
anteriormente. Una cantidad como la propuesta en este proyecto puede generar 
poder de negociación con un cliente, mientras más alta es mejor. 
 
Por último en este aparte que busca sustentar el por qué y cómo se determinó el 
tamaño, es importante destacar que la cantidad de procesamiento aquí estimada 
versus la inversión y los costos de operación generarían rentabilidad, utilidad y 
crecimiento empresarial. Cantidades menores pueden ser para un uso de menor 
escala como por ejemplo pequeñas asociaciones rurales que buscan bajar costos 
poscosecha en las fincas con el perjuicio de espacios de tiempo amplios de 
capacidad ociosa. 
 
Cuellos de Botella 
 
Al igual que en la finca para el campesino, el secado constituye el principal cuello 
de botella para la obtención de CPS y la tecnología ECOMILL debe solucionar ese 
impase. Es así como proveedores colombianos de máquinas y equipos como J 
Gallo, J Estrada, INGESEC y Penagos, entre otros han desarrollado tecnologías 
de secado con equipos denominados Silos, que son compartimientos que secan el 
café mediante aire caliente. 
 
Para evitar este cuello de botella la empresa debe programar correctamente su 
producción diaria, semanal, mensual y anual.  
 
Capacidad individual requerida de los equipos: 
 
 Despulpado: Despulpadora de 25.500 Kh/hora, 3 ½ y motor de 20 hp. 
 Fermentación: 2 tanques cónicos de 3,5 m3 cada uno 
 Secado: Silo de 426 Kg por lote o cochada de 7 horas promedio. 




Cisco: Es la cascarilla del café pergamino seco, se consigue en Soacha y en 




La necesidad de este combustible es de 2,5 Kg cisco por cada arroba de CPS. 
Capacidad de las áreas. Al interior del lote se requiere: 
 
 Área de parqueo y recibo y expansión: 800 metros cuadrados 
 Área de procesamiento principal: 160 metros cuadrados 
 Bodega tipo fosa para pulpa y abono: 130 metros cuadrados 
 Área para Sistema de tratamiento de Aguas: 12 metros cuadrados 
 Bodega de almacenamiento: 160 metros cuadrados 
 Oficinas: 60 metros cuadrados 
 
3.2 Localización del proyecto 
 
El proceso de selección de la macro y microlocalización tuvo en cuenta el 
siguiente análisis. Primero establecer lugares que cumplan los siguientes 
aspectos: 
 
 Cercanía a los productores-proveedores 
 Por posibles olores y ruido es mejor la ubicación rural y en un radio de 500 a 
1000 metros de las viviendas más cercanas. 
 Fácil conexión vial con Girardot- Cali y El Colegio-Bogotá 
 Bajos costos de terreno y servicios públicos 
 Grupos formales o informales de productores (organización de base) 
 
De lo anterior se tienen las siguientes opciones: 
 
a. Vereda Costa Rica 
b. Vereda Bajo Palmar 
c. Vereda Alto Palmar 
d. Zona rural de Viotá (sectores periféricos) 
 
Un segundo paso consistió en aplicar una calificación de parámetros a las 
opciones según la siguiente tabla de evaluación diseñada para este proyecto, en 
esta se muestran los resultados mejores calificados que fueron para la opción c.  
 
Tabla 6. Evaluación multidimensional de requerimientos físicos tenidos en cuenta 




(5 es mayor 
importancia) 
Acometida de interconexión eléctrica a energía trifilar 4 
Lote de ubicación rural o urbana de 1500 metros cuadrados 3 
Es ideal que haya proveeduría de gas natural con interconexión de tubería o cilindros 
con frecuencia al menos mensual 
3 
Fuente de agua propia o de acueducto 5 





(5 es mayor 
importancia) 
Interconexión de alcantarillado  2 
Cercanía a al menos 20 productores de café (radio de 30 minutos) 5 
Costos de agua, energía y de impuesto predial 5 
Disponibilidad de mano de obra local 2 
Cercanía a la cabecera municipal 2 
Inversión más baja que un lote en el casco urbano (50% más económico) 3 
Cercanía a los clientes y/o costos de fletes 4 
Fuente: Elaboración propia 
 
Macrolocalización: Microcentral procesadora y agencia comercial de CPS: El 
proyecto se ubicará en la zona rural del municipio de Viotá, Cundinamarca. 
 
Microlocalización: Vereda Alto Palmar, Viotá Cundinamarca. Se selecciona la 
ubicación del proyecto en zona rural, Vereda El Palmar de Viotá a 30 minutos del 
casco urbano soportado en que se tiene la mayor puntuación según la tabla 6 y 
además por su buen nivel organizacional de productores de café. 
 
Figura 2. Mapa de Viotá Cundinamarca 
 
 
                                                        Fuente: GOOGLEMAPS 8 
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3.3 Ingeniería del proyecto 
 
 
3.3.1 Proceso productivo 
 
Especificaciones del producto y del proceso 
 
Café pergamino seco fermentado de manera natural en dos principales calidades, 
una con factores superiores a 80 puntos según prueba de taza en la escala IQ. 
Una segunda calidad derivada de café separado al inicio de cada lote de 
procesamiento que tiene grano de poco peso y volumen (valseos y averanados) y 
que pueden considerarse pasillas o de menor calidad. 
 
Ecomill es un módulo ecológico, portátil, de larga vida útil, inmune a la corrosión, 
fácil de instalar, además de permitir eliminar los problemas de sobre fermentado y 
café mal beneficiado. Esta tecnología representa un gran avance tecnológico para 
apoyar las labores de beneficio en la producción de café, empleando la 
fermentación natural, que cada vez exigen más los compradores en el exterior, 
con el menor volumen específico de agua empleado en la actualidad, menor 
requerimiento de potencia por tonelada de café procesado, menor daño mecánico 
causado a los granos y la posibilidad de controlar el 100% de la contaminación 
generada en el proceso, permitiendo la valoración de los subproductos del 
proceso (mieles y pulpa) y la obtención de nuevos productos de importancia 
comercial.9 
 La Microcentral contará con un sistema modular de tratamiento de aguas, lo 
que permitirá bajar la carga contaminante del agua proveniente del proceso de 
beneficio y de manejo de subproductos en un 100%, por lo tanto, se está 
mitigando el impacto en suelo y agua en el desecho de aguas contaminadas 
que en sistemas tradicionales e individuales se realiza sin ningún control.  
 Se obtendrán aproximadamente 22 toneladas de abono orgánico para 
entregar a los proveedores como incentivo y fidelización, de esta manera 
también se incentivará el uso de estos compuestos que mejoran la fertilidad 
del suelo y mitigan el daño en los suelos de los cultivos de café.  
 De esta manera también se aporta en la protección de la fauna y flora 
presente en la región contribuyendo a una caficultura social, ambiental y 
económicamente sostenible. 
 Se busca atender los requerimientos de compradores de café nacionales que 
exportan y que exigen café procesado con fermentación natural, y los cambios 
en la legislación ambiental en Colombia (Decreto 3930 de 2010), que limita 
drásticamente los vertimientos puntuales permisibles de los efluentes de los 
                                            
9 CARLOS OLIVEROS. “Avance Técnico 432 Ecomill”. Centro Nacional de Investigaciones de Café 






Figura 3. Diagrama del proceso 
 
 
Fuente: CENICAFE, Avance técnico 432. 201410 
 
 Programa de producción 
 
A continuación se muestra la programación ideal de un ciclo o un lote de 
producción con la tecnología Ecomill 3000. 
 
 
Tabla 7. Programación de una cochada o lote de café cereza con Ecomill 3000 
 
Día 1 2,5 horas (6000 kg) despulpado 
  2520 Kg café lavado en 40 min  
Día 1 Se fermenta en la noche 
Día 2 9:00 am, 750 Kg café húmedo 
  2:00 pm, 750Kg  
  9:00 pm, 750 kg   




                                            
10 CARLOS OLIVEROS. “Avance Técnico 432 Ecomill”. Centro Nacional de Investigaciones de 
Café No. 432, junio 2014, Manizales, COLOMBIA. Edit. Cenicafé. p. 9. 
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 Maquinaria y equipos, características y especificaciones técnicas 
 
La siguiente información se obtuvo mediante entrevista y cotizaciones 
proporcionadas por Jorge Alexander Muñoz, Coordinador Técnico comercial de la 
Zona Cundinamarca de la empresa Inversiones Jota Gallo S.A.  
 
 
La capacidad general de la Ecomill está dada por el lavado que es de 3.000 Kilos 
de café lavado por hora, para un tiempo Máximo de 2 horas diarias partiendo de 
un cálculo en día pico.  
 
Conformación del módulo Ecomill 3000: 
 
a. Despulpadora: Cuenta con 1 Despulpadora de cilindro horizontal, la cual está en 
capacidad de despulpar un promedio de 2.500 Kilos de café cereza por hora, para 
un tiempo máximo de 3,0 horas en el día pico de cosecha. 
 
b. Zaranda circular: (para clasificación del café despulpado) 
Zaranda circular en lámina troquelada de acero inoxidable de 40 centímetros de 
diámetro por 100 centímetros de longitud con sistema de auto limpieza con banda 
de neopreno. Esta cumple la función de separar las pasillas del café de buena 
calidad.  
 
c. Tornillo Transportador de Pulpa: Transportador de pulpa de 4 metros de 
Longitud por 4 pulgadas de diámetro con inclinación. Cuentan con 1 tolva de 
salidas de pulpa al extremo y una tolva de entrada justo bajo la despulpadora. 
Canal en “U” con ventanas de inspección para limpieza de la espiral. Sistema de 
transmisión con polea en fundición de 6 pulgadas y una base con junta cardánica 
de 1 pulgada. Chumacera referencia FY 205 de pared en los extremos para la 
rodadura. 
 
La Canal es fabricada en lámina de acero inoxidable 430 calibre 18. 
 
d. Tornillo Transportador de Café Despulpado y Clasificado: Transportador de 
Café Clasificado de 3 metros de Longitud por 4 pulgadas de diámetro con 
inclinación, el cual conduce el grano de la Zaranda hacia el Tanque de 
Fermentación. Canal en “U” con ventanas de inspección para limpieza de la 
espiral. Sistema de transmisión con polea en fundición de 6 pulgadas y una base 
con junta cardánica de 1 pulgada. Chumacera referencia FY 205 de pared en los 
extremos para la rodadura. Sistema de transmisión con motor eléctrico 







Figura 4. Sistema de despulpado, clasificado y transporte de pulpa y café 
 
 
             Fuente: Industria J Gallo 
 
e. Tanque de Fermentación: Cuenta con 2 tanques de Fermentación con 
capacidad de 3,0 metros cúbicos en donde se realizará la fermentación natural del 
mucílago del café. Dichos tanques están en capacidad de almacenar el café en 
Baba de 1 día Pico de cosecha. (4.500 Kilos de café en baba: 7.500 Kilos de café 
cereza). Están fabricados en lámina de acero inoxidable calibre 18 con soporte o 
estructura metálica. Plataforma de acceso a los tanques con escalera y pasa 
manos. 
f. Lavador Mecánico: 1 Deslim vertical de flujo ascendente con capacidad de 
entregar un promedio de 3.000 Kilos de café pergamino húmedo por hora. Su 
estructura es en varilla de hierro de 1/4, sobre la cual va soldada la malla 
troquelada de acero 430. En su interior se alojan el Tornillo Sin Fin alimentador, 
Agitadores, Limpiadores y Aspa expulsora, todos, fabricados en fundición de 
aluminio y siguiendo el diseño original de CENICAFE para garantizar un 
porcentaje promedio de remoción del mucilago del 98%.  
g. Tornillo Sin fin Auxiliar: Tornillo Sin Fin Auxiliar de 2,5 metros de Longitud x 4 
pulgadas de diámetro en canal de acero inoxidable el cual conducirá el café en 














Figura 5. Tanques de fermentación y cilindro lavador de café a presión 
 
 
Fuente: Industria J Gallo 
 
i. Estructura metálica o chasis: Estructura metálica en tubo conduit de 1 ½ 
pulgadas calibre 18 y bases en ángulo de 2 pulgadas por 1/8. Con tratamiento de 
pintura electrostática para hacerlo resistente a la corrosión. Cuenta con guardas 
de seguridad en malla expandida y cuerpo en acero inoxidable para los puntos de 
transmisión de movimiento y potencia. 
 
j. Mando Eléctrico: Cuenta con un mando eléctrico en caja eléctrica metálica en la 
cual se aloja un interruptor electromecánico de 32 amperios (Corte directo de 
energía), y 3 guarda motores con contactor y relé térmico para protección de los 
motores del equipo. En la tapa de la caja cuenta con pulsadores Star Stop para 
inicio y parada de los motores. 
 
Adecuaciones civiles necesarias para el beneficio del café tolva seca: Se requiere 
de una Tolva seca donde se recepciona el café en cereza recolectado; su forma 
es la de una pirámide invertida; puede ser fabricada en madera con tabla cepillada 
para lograr que el grano ruede. Termina con perforación circular para tubo en PVC 
de 4 pulgadas. Está calculada para almacenar 1.200 kilos de café en cereza (80% 
de la capacidad del día pico de cosecha). Pude ser forrada en material plástico 
(Tapete 750) Ver foto. Para su preservación; o ser fabricada en mampostería 
forrada en mayólica. Se recomienda una repisa de 30 centímetros alrededor de la 
tolva para el descargue del bulto de café. Volumen de La Tolva: 10,0 M3 
 
Tanque de recibo de café lavado: se requiere de un tanque escurridor donde se 
recibe el café lavado del Ecomill y se tiene mientras se realiza el proceso de 
secado. Este tanque debe ser fabricado en mampostería y forrado en mayólica. Se 




Figura 6. Tanque de recibo 
 
 
Fuente: Industria J Gallo 
 
Fosa para manejo de La Pulpa: la Fosa para el almacenamiento de la pulpa, está 
calculada para recibir y descomponer en 3 meses la pulpa de la cosecha. Esta 
debe ser techada utilizando lámina de Zinc, teja de barro o eternit. Los muros 
pueden ser en ladrillo o en guadua acostada apoyada sobre columnas 
acanaladas. El piso puede ser en mampostería con caída hacia un tanque cerrado 
en el cual se almacenara el lixiviado o escurrido de la miel. Los muros laterales 
serán de 1.5 mts de altura y el techo se elevará 3,0 mts del piso para permitir una 
buena aireación de la pulpa. Área de la fosa 120 m2 
 
Se propone construir el piso de la fosa húmeda en cemento de unos 5 centímetros 
de espesor con una pendiente del 2% hacia el tanque de lixiviados. Todas las 
paredes de las fosas pueden construirse en guadua o esterilla debidamente 
cortada e inmunizada para lograr una buena durabilidad, las guaduas van 
sostenidas en vigas ranuradas de 1 metro de altura. Finalmente, para garantizar 
un compost de primera calidad se debe construir un techo en zinc o eternit a una 
altura que permita que el operario que va a manejar la pulpa quede cómodamente 
de pie. Para ello se puede hacer una estructura en guadua debidamente tratada 
para garantizar una vida útil apropiada. Se requiere de un tanque para recibir el 
mucílago del café del proceso de lavado mecánico. Este mucílago debe ser 
incorporado a la pulpa seca depositada en la Fosa. El promedio de agua - 
mucílago en día pico de cosecha es de 1.500 litros; por consiguiente se 
recomienda un tanque de 3000 litros para incorporación cada 2 días. 
 
La utilización de la fosa para el manejo de la pulpa y abono orgánico es un 
mucílago que puede ser tratado, secándolo al sol en paseras para luego utilizarlo 
como abono orgánico. Para ello se recomienda secadores tipo parabólico en 




Se recomienda un equipo de secado con capacidad de 120@ de Café Seco por 
ciclo (18 Horas) que tiene como principal componente una tolva de alimentación 
del combustible, la cual gracias a la acción de un moto reductor y un tornillo sin fin 
transportador fabricado en fundición de hierro nodular, introduce la cantidad 
exacta de combustible a la cámara de combustión para mantener el silo entre 49 y 
50 grados de temperatura. La alimentación del combustible se realiza por la parte 
superior de la cámara de combustión (efecto cascada). Con ello, se logra la 
máxima combustión del cisco y se aprovecha al máximo su poder calorífico, lo 
mismo que la transferencia de calor del hogar a la recámara de flujo de aire. Esto 
disminuye el consumo de combustible. 
 
 
Figura 7. Secadores mecánicos de café 
 
 
      Fuente: Industria J Gallo 
 
El consumo promedio del equipo es de 2,5 kilos de cisco por cada arroba de café 
seco. El sistema de ciclón y el hecho de que la temperatura en la caldera se 
sostiene por efecto del tiro natural en la chimenea, hacen que no se tenga emisión 
de partículas sólidas (cenizas) al medio externo. Estas se recogen en el ciclón. 
 
Clasificador hidráulico: El Clasificador Hidráulico, es una Tolva fabricada en acero 
inoxidable que permanece llena de agua y se encarga de separar el café de buena 
calidad, de las pasillas antes del proceso de Despulpado. El principio físico de 
funcionamiento es el peso del café, ya que el grano de buena calidad que es 
pesado queda en el fondo de la Tolva y el grano de mala calidad (pasillas), más 
liviano queda flotando en la Tolva. Cuenta con un Tornillo Sin Fin (TSF) 
dosificador, que conduce el café de la Tolva del Beneficiadero al separador 
Hidráulico. Este tornillo transporta la masa de café exacta de acuerdo a la 
capacidad del equipo. Un  sistema de aspas que extrae los flotes a medida que el 
sistema opera. Un TSF principal extrae el grano bueno del fondo y lo conduce 








Figura 8. Montaje sin nivel superior con alimentador clasificador 
 
 
Fuente: Industria J Gallo 
 
 
Figura 9. Distribución en planta de una microcentral con tecnología Ecomill 3000 
 
 

















INVIMA  3.700.000  
Permisos y licencias  3.900.000  
MODULO ECO: Despulpado de 25500 Kh/hora, zaranda, tornillo sin fin pulpa, 
tornillo sin fin de zaranda a tanques, 2 tanques de 3,5 m3 Fermentación, 
Lavadora Eco 3000, motores, mando eléctrico, transportador café tanques al 
lavador, estructura metálica, plataforma de acceso 
 54.000.000  
Clasificación hidráulico de café cereza (sistema de bombeo del café cereza a 
tolva despulpador) 
 9.871.000  
Silo 90 @(ideal con TRIFASICA, TRIFILAR DOS VIVAS Y UNA MUERTA) 25.700.000  
Edificación, Hidrolavadora, hidrobomba, tanque de fermentación y otros 61.900.000  
TOTAL 159.071.000 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
4. La organización 
 
4.1 Marco estratégico: misión, visión, valores 
 
Misión: Compartir valor y beneficios en la cadena del café generando desarrollo 
humano, social y empresarial a través de la producción de café pergamino seco y 
derivados con valor agregado con alta calidad, oportunidad en el mercado y 
creciendo sostenidamente. 
 
Visión: A 2025, Ser una empresa competitiva reconocida por su buen nombre, que 
se replica y crece en distintos puntos de Colombia con el modelo de valor 
compartido en la cadena del café. 
 
Valores: La empresa se caracteriza por su sentido humano y solidario, sus valores 
y principios éticos de producción comercialización y las relaciones con los 
colaboradores y aliados 
 
 Ética, principios y valores en contra la inequidad con el productor de café 




4.2 Equipo gestor del proyecto: socios, gestores y sus aportes 
 
Álvaro Benavides Narváez: Socio fundador con aportes de capital intelectual y 
financiero, perfil profesional: Ingeniero Agroindustrial con diplomado en gestión de 
pequeña empresa agroindustrial en la Universidad de Bertinoro de Faenza, Italia y 
diplomado en Desarrollo Local en la Asian Pacific University en Kyushu, Japón. 
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Cuenta con 15 años de experiencia en desarrollo local y rural, ha trabajado en la 
cadena de valor de café en los últimos tres años así como en el apoyo a 
comunidades campesinas en distintos lugares de Colombia. Ha trabajado en 
proyectos de cooperación internacional con Japón, Canadá, Unión Europea, Italia 
y ha sido asesor de micro, pequeña y mediana empresa en el Ministerio de 
Comercio Industria y Turismo y asesor de planificación territorial en el 
Departamento Nacional de Planeación. 
 
Socios aliados directos: Los beneficiarios directos que son los campesinos 
proveedores y que proveen café con un cupo máximo de 40 productores 
 
Un ángel inversionista público, privado, cooperante internacional o filántropo 
 
Las dos primeras partes se comprometen a cumplir con sus obligaciones a través 
de un convenio de cooperación marco vigente cada año con estos puntos básicos: 
 
a) Brindar y participar de la capacitación siguiendo el Plan de acompañamiento 
que se establezca 
b) Realizar la compra inicial de forma directa para inicio de operaciones del 
negocio priorizado de manera conjunta y participativa. 
c) Supervisar y fiscalizar la ejecución de estas infraestructuras, materiales, 
insumos y suministros 
d) Monitorear de manera específica el uso de estas infraestructuras, materiales, 
insumos y suministros para medir el resultado obtenido de la utilización del 
mismo. 
e) Asegurar la máxima rotación de los recursos económicos para lograr que se 
beneficie el mayor número de participantes.  
f) Contribuir al seguimiento de las actividades e inversiones conforme al plan de 
negocio  
g) Mantener y conservar las copias de los archivos, registros contables, 
documentos justificativos (facturas, boletas, recibos, etc.) y estados de cuenta 
bancarios, relacionados con la utilización de recursos propios, de donación y 
crédito.  
h) Llevar un libro de actas donde se registren las decisiones tomadas sobre el fin 
y funcionamiento del negocio. 
i) Presentar trimestralmente un informe financiero, técnico y social a la junta 
directiva y aliados. 
 
 
Dando cumplimiento a uno de los principios de la economía solidaria, los socios 
asignan los excedentes para todos o alguno de los siguientes fines:  
 




 Establecimiento de reservas (irrepartibles). 
 Beneficiando a los socios en proporción a sus operaciones con la organización 
a través de bonificaciones en especie (insumos y fertilizantes). 
 Apoyo a otras actividades aprobadas por los socios.  
 
 
4.3 Tipo de organización legal para fase de operación 
 
Iniciará como empresa de persona natural registrada en Cámara de Comercio y 
cuando se adhieran inversionistas y socios proveedores se constituirá en una 
sociedad Anónima de Régimen Simplificado SAS. 
 
4.4 Estructura organizacional para la fase de operación 
 
Asamblea de socios y junta directiva: conformada por los socios inversionistas 
 
Gerente: Hará las veces de administrador general, ejercerá control financiero y 
gestión comercial para cierre de negocios, también manejará relaciones con la 
comunidad campesina. 
 
Operario: Persona encargada de la operación de máquinas, aprovechamiento, 
realizará mantenimiento y venta de abono orgánico, en horas de no operación 
tendrá como principal función la instalación y mantenimiento de almácigos de café 
en vivero.  
 
Secretaria: Realiza actividades relacionadas con contabilidad, documentos, 
archivo, comunicaciones. 
 
Figura 10. Organigrama 
 
 
                                                            










4.5 Sistema de negocio: actividades a realizar o subcontratar 
 
El sistema de negocio consiste en que la empresa compra café cereza a socios y 
otros productores en su radio de acción, la meta es contar con un promedio de 40 
proveedores constantes. El café cereza se transforma en café pergamino seco de 
dos calidades uno excelso tipo exportación que tiene pruebas de taza superiores a 
80 puntos y por debajo de ese porcentaje se venden cafés a agentes locales o 






a. Grupos y asociaciones de productores del municipio: En Viotá solo existe una 
asociación de productores de café dispuestos a aliarse a este proyecto como 
proveedores principales, son 12 asociados de Asopalmares, que producen en 
promedio unas 260 toneladas de café cereza en el año, deben buscar las 
soluciones a la problemática de las malas prácticas en la compra de café, la 
comercialización de café húmedo y la contaminación ambiental generada por el 
proceso de beneficio de café en fincas con prácticas tradicionales nocivas para el 
suelo y el agua. También presentan nulas inversiones en la etapa de beneficio y 
secado en sus fincas debido a que no cumplen condiciones de crédito o éste 
crédito tan blando que les permita unas utilidades y rentabilidad. Se ha 
determinado que un campesino promedio de este municipio puede lograr sólo un 
salario mínimo legal vigente como utilidad neta al año y un poco más, 1,5 SMMLV 
cuando accede a un crédito de unos 6 a 7 millones para tecnificar la poscosecha 
en su finca (debido a depreciaciones e intereses y fluctuación del precio del café, 
entre otros) Otras veces el productor pierde debido a que no logra recuperar los 
costos de producción y beneficio debido a condiciones climáticas, los préstamos    
informales y los precios de compra de intermediarios.  
 
Una de las soluciones es la Asociatividad para mejorar el poder de negociación, 
“el municipio ha tenido una cultura difícil por el individualismo y la desconfianza” 
para el tema asociativo según afirma Jhon Duque, Coordinador Seccional de 
Peñas Blancas del Comité de Cafeteros. En 2016 sólo se cuenta con dos 
asociaciones, una es ASOPALMARES y otra está en proceso de liquidación. Un 
problema que aqueja a las asociaciones es su bajísimo relevo generacional debido 
a la migración de los jóvenes a las ciudades como Bogotá, Soacha, Ibagué, El 
Espinal y Girardot. Esta asociación ASOPALMARES aún no funciona como 
empresa rentable pero está abierta a alianzas gana-gana para salir de las trampas 
comerciales y del entorno, actualmente tiene la capacidad de producir unas 260 
toneladas de café cereza al año lo cual marca la pauta para el tamaño de la 
empresa de este proyecto.  
 
b. La Federación Nacional de Cafeteros tiene distintos frentes de trabajo. De un 
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lado impulsa el incremento de la producción de café reconvirtiendo las fincas 
cafeteras en cuanto a variedad, densidad de siembra y renovación, para esto la 
Federación tiene como su brazo operativo al Comité de Cafeteros que es un 
batallón de extensionistas agrícolas que visitas asisten y registran cada una de las 
fincas que cubren en todos los municipios que producen café en Colombia. De 
otro lado la Federación trabaja en las políticas de apoyo y fomento al cafetero a 
través de su área ejecutiva y por medio de ALMACAFE genera la exportación de 
café pergamino seco excelso (calidad con factores superiores a 80 puntos), a su 
vez ALMACAFE recepciona cuotas de volúmenes de café.  
 
c. Compradores potenciales: Establecer alianzas de largo plazo basadas en la 
ética, cumplimiento de la calidad del producto y precio justo con reglas definidas. 
Se refiere a alianzas con empresas tostadores de Estados Unidos que apoyan en 
asistencia técnica con agrónomos, cursos de barismo y catación, apoyo financiero 
para beneficio de café en la finca, apoyo financiero para certificación de cultivos en 
zonas de denominación de origen; todo para educar al productor en la calidad del 
café que debe producir; Inteligentsia Coffee, Allegro Coffe, Green Mountain 




5. Plan financiero 
 
Para la modelación financiera del proyecto se empleó el plan financiero Excel de la 
facultad de administración de empresas de la Universidad Externado, a 
continuación se presenta la interpretación de los datos e información obtenida 
 
5.1 Estado de resultados  
 
5.1.1 Proyección de los Ingresos.  La proyección de ingresos se realizó con 
base en la relación de cantidad de producto (Café pergamino seco) definida en el 
estudio técnico sección 3.1.1. Capacidad de producción. El precio fue sustentado 
en la tabla No. 4 y se aumenta la bonificación de precio que se tiene en el 
mercado para microlotes de alta calidad (IQ superior a 81 puntos) lo cual permitió 
la multiplicación 504 cargas (equivalentes a 60,5 Toneladas al año) por $950.000 
carga generando ingreso anual de $478,8 millones. La proyección se realiza a 10 
años con un IPC del 3,4% para el año 2 y luego del 3%. El producto a vender está 
dado por kilogramos con un crecimiento anual de 10% 
 
5.1.2 Proyección del Costo de Ventas.  Los costos parten de la cantidad de 
ventas de la empresa que es equivalente a la producida debido a la altísima 
demanda de café existente no se manejará almacenamiento de producto 
prolongado, 504 cargas con base en lo cual se calculó una tabla de costos 
unitarios o por carga. Estos costos representan un 78% del precio de venta 
(corresponde a lo que se le paga al productor y a los procesos del beneficio 
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efectuados internamente como el secado).  
 
5.1.3 Proyección de los Gastos Administrativos.  
 
Para la proyección se asumió la nómina como gastos administrativos y fueron 
proyectados, los cargos como secretaria y operario de planta se valoraron con el 
salario mínimo y la gerencia a precios del mercado en $3,2 millones. Los costos 
de servicios públicos fueron aplicados según los del mercado en Viotá. También 
se consideró la depreciación de máquinas y equipos. El total mensual de gastos 
administrativos asciende a $4.734.000 
 
5.1.4 Proyección de los Gastos de Ventas.  Gracias a las alianzas comerciales 
y la dinámica con clientes no se tendrán gastos de ventas. Básicamente los fletes 
de transporte que pueden ascender a medio millón de pesos mensual en 
temporada de cosecha. Se puede afirmar que toda la producción está 
comprometida siempre. Ver a continuación la gráfica de evolución de ventas, CV y 
gastos administrativos y de ventas. 
 
 
Gráfica No. 14 -Evolución de ventas, CV y Gastos 
 
 
Fuente: Elaboración propia a partir del modelo financiero de la Universidad Externado de Colombia.  




5.1.5 Análisis del P y G mensualizado del Primer Año y P y G Anual.   
 
Mes a mes la empresa venderá $ 39 millones los cuales al restar todos los costos 
se tiene una utilidad neta del 6% ($2,5 millones) en este punto se puede concluir 
que el proyecto tiene una fuerte tendencia a lo social más que a lo económico. 
Como se explicó los grandes beneficios son medioambientales y de ahorro para 
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los productores campesinos (en costos e inversiones poscosecha), no obstante 
esta unidad empresarial debe ser sostenible por lo que también se obtuvo tal 
margen positivo. La explicación de este comportamiento es la cercanía del precio 
de compra del café cereza (conversión a pergamino seco a precio de Federación) 
y el precio de venta del producto final. Por las fuerzas del mercado y el pago justo 
a los productores esta margen no se puede ampliar. La EBITDA del año 1 y los 
consecuentes oscila entre el 10% y 29% gracias a la depreciación acumulada. 
Esto permitirá una actualización y/o recambio de equipos en inicios del año 11 
siguiendo una política de reinversión de utilidades. A continuación se presenta el 
estado de pérdidas y ganancias proyectadas. 
 
 
Tabla 9 Pérdidas y ganancias proyectadas 
 
 
Fuente: Elaboración propia a partir del modelo financiero de la Universidad Externado de Colombia. 




5.2 Flujo de caja 
 
EL flujo de caja libre es negativo en los primeros meses del proyecto debido a la 
inversión en activos fijos e inversiones diferidas como permisos e INVIMA que 
totalizaron $159 millones. Al finalizar el primer año y gracias a la corta rotación del 
producto (30 días), corto periodo de cartera (lo cual no afecta las cuentas por 
pagar en periodos prolongados), sumado al no pago de créditos (se tendrían 
aportaciones de socios), así como la depreciación aplicada, se logra un FCL de 
$21,7 millones. Esta cifra anterior sumada a la reinversión de la utilidad neta 
permite un flujo de caja al inversionista positivo, $56,7 millones/año 1. Sin 
embargo la acumulación de utilidad mes a mes no permite al final del año 1 y 2 
que la caja del periodo sea positiva. Desde el año 3 se torna positiva por lo que en 
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los dos primeros años se tendrá que buscar más financiación (externa al 
comportamiento del proyecto en su ciclo de producción y ventas). Por último es 
importante destacar que el proyecto no se financia con proveedores por su 
filosofía de equidad, lo ideal sería la financiación proyecto a través de un 
Cooperante Internacional mediante una subvención o de gobierno que aporte 
recursos no reembolsables. Como se observa en el resumen de flujo de caja, la 
inversión se recuperaría tardíamente por lo que la óptica debe también observarse 
en los beneficios sociales y económicos a los productores que se mencionan en el 




Tabla 10. Flujo de caja 
(en millones de pesos) 
 























Flujo de Caja  
del Proyecto -159,1 21,7 50,3 84,5 155,0 286,0 535,8 1029,5 2044,6 4219,0 8866,6 
 
 
5.2.1 Inversiones Requeridas. Consisten en el módulo Ecomill descrito en la 
ingeniería de este proyecto, la edificación presentada en el plano así como 
inversiones intangibles como permisos de construcción del municipio y pago del 
registro al INVIMA que aplica a todo alimento. Esto suma $159 millones. 
 
5.2.2 Capital de Trabajo y Flujo de Caja de Financiación. Este capital de 
trabajo es bajo en los dos primeros años y se proyecta creciente gracias al 
aumento de cantidad de producto y de los precios del mercado. El capital de 
trabajo se proyecta desde la acumulación propia es decir desde el dinero que se 
cobra por ventas de producto sumado al inventario de producto teniendo en 
cuenta su relación de rotación de 30 días y restando a esto las obligaciones de 
corto plazo. El flujo de caja es sumamente importante porque el dinero como 
activo corriente permitirá la compra de materia prima de manera sostenida y el 
pago de costos y gastos para que la empresa funcione constantemente.  
 
Tabla 11. Capital de trabajo de primeros 12 meses 
 
Fuente: Elaboración propia a partir del modelo financiero Universidad Externado de Colombia 





Tabla 12. Capital de trabajo anualizado 
 
Fuente: Elaboración propia a partir del modelo financiero Universidad Externado de Colombia. 
Especialización en Gerencia. 2016 
 
 
5.3 Indicadores financieros  
 
 La tasa a la que se descuenta (WACC) modelo CAPM es: 16,7% 
 VPN del Flujo de Caja:$ 7.044.000 
 TIR: 82% 
 Payback: Inversión inicial (año 1), $159 millones en 12 meses 
 Punto de equilibrio en ventas: $ 335 millones  
 
 
6. Evaluación ambiental 
 
Los requerimientos actuales del desarrollo sostenible, las exigencias del mercado 
en materia de competitividad presionan al caficultor a incorporar valor agregado a 
su actividad. La caficultura en su componente de comercialización no es ajena a 
esta situación, y al realizar los procesos de producción y transformación del café 
requieren la aplicación de tecnologías enfocadas al mejoramiento de la calidad del 
producto sin detrimento del medio ambiente 
 
El proceso de transformación de café cereza a café pergamino seco, es una 
actividad que genera altos niveles de contaminación a las fuentes hídricas, mayor 
consumo de agua y aumento de los costos de producción. La pulpa y el mucílago 
constituyen los subproductos más abundantes del proceso de beneficio húmedo 
del café. Del café uva solo el 18.5% es café oro, el resto del fruto es agua (20%), 
pulpa (41%), cascarilla (4.5%), mucílago (16%). La pulpa contiene materias 
orgánicas y nutrientes. Las concentraciones de P, Ca y K están en mayor cantidad 
en la pulpa que en el propio grano de café, además de contener Mg, S, Fe y B. 
Cuando no se utiliza adecuadamente, el desperdicio de la pulpa de café genera el 
60% de la contaminación del agua. Se ha calculado que la pulpa y el mucílago 
generados durante el beneficio húmedo del café, para la obtención de una arroba 
de café pergamino seco, producen una contaminación equivalente a la generada 
por los excrementos y orina de 100 personas en un día. Un kilogramo de café 
despulpado y lavado acaba con el oxígeno de 7,4 metros cúbicos de agua. Se 
utilizan 50 litros de agua para lavar 1 kg de café.11 
                                            
11 MARÍA DEL PILAR GIRALDO, Diseño y estructuración de una Central de Beneficio Ecológico de 




6.1 Situación mejorada con la implementación del proyecto 
 
La siguiente información fue tomada de diálogos y talleres ofrecidos por 
proveedores de máquinas y equipos así como de técnicos del Comité de 
Cafeteros de Cundinamarca en Bogotá, Pacho, Mesitas del Colegio y Viotá 
durante los meses de junio y julio de 2016. 
 
 El consumo promedio de agua es de 0,5 litros de agua por kilogramo de café 
pergamino seco (300 Litros de agua por hora). Este control se ejerce gracias a 
la acción de llaves de paso de cierre rápido que permiten la entrada de agua al 
Deslim. 
 La pulpa se procesará a través de compostaje, con sus propios 
microorganismos, para convertirla en materia orgánica aprovechable por las 
plantas. El bajo volumen de lixiviados que resultará de la pulpa en 
descomposición, se dispondrá nuevamente sobre ésta con menor humedad 
para lograr alta retención. La generación de pulpa por tonelada de café: se 
estima generar 2 toneladas anuales por cada tonelada de café procesada en 
la microcentral, es decir un total de 112,5 toneladas anuales de pulpa. 
 Reducción notoria en el volumen específico de agua (VEA) hasta valores entre 
0,3 y 0,5 L.kg-1 de C.P.S. Debido al bajo VEA, las ARL altamente 
concentradas se pueden mezclar con la pulpa del café, reteniendo más del 
95% del volumen adicionado y controlando hasta el 100% de la contaminación 
generada en el proceso.  
 En el equipo ECOMILL 3.000 se dispone de dos y tres entradas de agua, 
respectivamente. El caudal requerido se regula utilizando válvulas de cierre 
rápido, una para cada entrada de agua. 
 Se instalará el SMTA (Sistema modular de tratamiento de aguas mieles). La 
planta atenderá los requerimientos de compradores de café en el exterior que 
exigen café procesado con fermentación natural y los cambios en la 
legislación ambiental en Colombia (Decreto 3930 de 2010), que limita 
drásticamente los vertimientos puntuales permisibles de los efluentes de los 
beneficiadores 
 Se tendrá una fosa húmeda, donde llegará la pulpa proveniente de la 
despulpadora y en la fosa seca se trasladará el material una vez este semi 
compostado, la fosa húmeda es la que más genera lixiviados, estos serán 
canalizados mediante un desagüe para ser recogidos en un tanque recolector 
y con una hidrobomba de recirculación serán incorporados a la fosa seca para 
no perder sus componentes. 
 
 





Fuente: Federación Nacional de Cafeteros, 2015.  
 
 
6.2 Agua mieles y agua de uso residual doméstico 
 
Las aguas residuales que se producen durante el beneficio húmedo del café, que 
son biodegradables, pero poseen características fisicoquímicas particularmente 
agresivas con el medio ambiente: pH bajo, acidez alta, concentración de materia 
orgánica alta, que corresponden a poderes contaminantes entre 60 y 240 veces 
superiores a las aguas residuales domésticas. Por lo anterior, la organización se 
dotará de un Sistema Modular de Tratamiento Anaerobio - SMTA 1700 que se 
instalará en la micro central de beneficio.  
 
Este sistema consta de una trampa de pulpa en polietileno de 100L, 3 tanques en 
polietileno de 2000 L de capacidad cada uno, en el cual ocurre la etapa hidrolítica 
acido génica, una recámara dosificadora de 250 L, que permite entregar un caudal 
controlado hacia los 2 reactores metanogénicos en polietileno de 2000 L de 
capacidad cada uno.  
 
El SMTA permitirá atenuar en un 80% el impacto ambiental sobre los organismos 
acuáticos e incrementar las eficiencias de remoción de la contaminación orgánica 
del agua residual. El agua residual doméstica, provendrá de la unidad sanitaria 
que estará al servicio de los aperadores de la microcentral de beneficio de café. 
Para tratarla se construirá un pozo séptico debido a que la vereda no cuenta con 
sistema de alcantarillado municipal, contratando a un maestro de obra de la zona. 
Estará ubicado a 2,5 metros de distancia de la unidad sanitaria y tendrá 2,5 mt x 
2.5 mt x 3 mt de profundidad, las paredes serán de piedra entre calada, el fondo 
será en arena y gravilla, y por último, el techo en placa de concreto y varilla de 3 
mt x 3 mt.  
Este pozo séptico se limpiará antes que se acumule demasiada cantidad de lodos 
y natas, ya que su presencia, por encima de determinados niveles conduce a que 
puedan ser arrastrados a través del dispositivo de salida obturando el campo de 
infiltración. Esto se hará para evitar que el líquido aflore en la superficie del terreno 
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y las aguas residuales se represan y en casos extremos el agua residual puede 
inundar la edificación.  
Es importante limpiar el pozo mediante bombeo, y transporte el lodo de las fosas 
sépticas, dado que deben cumplirse ciertas normas con los residuos resultantes. 
Ver figura del Sistema de tratamiento y manejo de agua - STMA 1700 Ver anexo 
No. 2 Sistema Modular de tratamiento anaeróbico y Pozo Séptico 
 
6.3 Agua para funcionamiento de la microcentral 
 
La microcentral de beneficio de café, será abastecida por medio del acueducto 
Veredal Laguna del Indio, ubicado en la vereda Alto Palmar, llamado así porque se 
abastece de la Laguna del Indio. Esta fuente de agua se encuentra inmersas en 
un bosque tipo seco pre montano bajo. El agua del acueducto es apta para 
consumo humano y para el proceso requerido.  
El volumen estimado de agua mensual será de 120 m3, este no ocasionará 
problemas de abastecimiento del recurso en la vereda Alto Palmar ya que el 
acueducto cuenta con suficiente caudal para este suministro y el de la población. 
Es de resaltar que la microcentral contará con permiso de agua del acueducto de 
la vereda y el proyecto fue socializado con la autoridad municipal y la corporación 
autónoma regional de Cundinamarca  
 
Recolección de aguas lluvias: se realizará la recolección de aguas lluvias para uso 
en la tolva húmeda para ser circulada en el proceso de manejo de la pulpa. La 
cual se recogerá en un tanque de 1000 litros de agua que tiene la asociación. 
 
 
6.4 Requerimiento de permisos de la legislación ambiental en Colombia 
 
La microcentral con su tecnología ECOMIL y el SMTA, estará acorde a la 
legislación colombiana que es muy exigente y limitante con el tema de 
vertimientos puntuales a las fuentes de agua. Por esta razón la microcentral estará 
cumpliendo con las siguientes normas y decretos:  
 
 Resolución 631 del 17 de marzo de 2015: Por el cual se establecen los 
parámetros y los valores máximos permisibles en los vertimientos puntuales 
a cuerpos de agua superficiales ya los sistemas de alcantarillado público. 
 
 Decreto 3930 de 2010: Por el cual se reglamenta parcialmente el Título I de 
la Ley 9ª de 1979, así como el Capítulo II del Título VI -Parte III- Libro II del 
Decreto-ley 2811 de 1974 en cuanto a usos del agua y residuos líquidos.  
 
 Decreto 4728 del 23 de diciembre de 2010: Por el cual modifica 
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parcialmente el decreto 3930 de 2010 en sus artículos, 28, 34, 35,52, 54, 
61, 77,78 y deroga el numeral 21 del artículo 42.  
 
 
6.5 Análisis del impacto ambiental 
 
A continuación, se incluye la relación y análisis de los impactos ambientales más 
probables ligados al funcionamiento de la microcentral de beneficio y sus 
operaciones.  
 
Cuadro 1. Relación de posibles efectos ambientales, medidas de mitigación e 
importancia de los efectos residuales 
 
Efectos Ambientales Medidas de Mitigación / Buenas Prácticas 
Importancia de los Efectos 
Residuales 
Erosión o inestabilidad de 
los suelos y perdida de 
cobertura vegetal (árboles, 
arbustos u otros) ligados a 
la conversión de un sitio 
“natural” a un sitio agro-
industrial 
El sitio está destinado y cuenta con permisos 
para vocación agroindustrial, respeto de la 
topografía del sitio y conservación de la 
vegetación natural en el sitio o plantaciones 
(cinturones de refugio de campo tales como 
filas de árboles o arbustos ornamentales, a lo 
largo de las líneas de propiedad o los linderos 
de la propiedad) 
Efecto residual negativo bajo 
Inestabilidad de los suelos 
alrededor de la micro central 
o problemas de mal drenaje 
Elección de un sitio con relieve plano en la 
ubicación de la micro central y respeto de la 
topografía; sistema de desagüe; SMTA, 
conservación de la vegetación natural en el 
sitio o plantaciones (cinturones de refugio de 
campo tales como filas de árboles o arbustos 
ornamentales, a lo largo de las líneas de 
propiedad o los linderos de la propiedad) 
Efecto residual negativo bajo 
Degradación de los suelos 
ligada a actividades de 
nivelación, de excavación o 
de las adecuaciones 
requeridas para la micro 
central  
Elección de un sitio con relieve plano en la 
ubicación de la micro central; reducción al 
mínimo de los movimientos de tierra, 
reducción al mínimo del tiempo de exposición 
de los suelos a las intemperies  
Efecto residual insignificante 
(teniendo en cuenta las 
medidas que serán 
adoptadas para evitar 
deslizamientos. Solo se 
harán excavaciones para 
instalar el Sistema Modular 
de tratamiento anaerobio 
SMTA y el pozo séptico, y se 
tendrán en cuenta las 
recomendaciones 
pertinentes, es de anotar que 
será una pequeña superficie 
involucrada.  
Riesgos para la salud y la 
seguridad de los 
trabajadores de las 
adecuaciones. 
Uso por parte del personal de los equipos de 
trabajo requeridos, incluyendo para su 
protección personal; supervisión en este 
sentido y para el respeto de las 
especificaciones técnicas, de buenas prácticas 
de base durante las adecuaciones (reducción 
del ruido a las horas normales de trabajo en el 
día, uso de caminos ya existentes, uso de 
equipo de protección), acceso controlado al 
sitio, y responsabilidades ligadas incluidas en 
Efecto residual insignificante 
(teniendo en cuenta la 
supervisión requerida de 
parte de la organización, del 
acceso controlado al sitio y 




Efectos Ambientales Medidas de Mitigación / Buenas Prácticas 
Importancia de los Efectos 
Residuales 
el contrato. 
Contaminación de los suelos 
y de aguas, o malos olores, 
ligada a las aguas servidas.  
Diseño e instalación Sistema Modular de 
tratamiento anaerobio SMTA y pozo séptico, y 
sus verificaciones frecuentes / regulares 
durante las operaciones. Estas verificaciones 
serán parte de los procedimientos 
documentados de las operaciones de la micro 
central. 
Efecto residual negativo bajo 
(teniendo en cuenta que los 
sistemas de colecta de 
aguas servidas incluyen 
también un proceso de 
tratamiento). 
Contaminación de los suelos 
y de aguas, o males olores, 
ligada a desechos sólidos 
durante las operaciones de 
la planta. 
Implementación de Buenas prácticas de 
manufactura que incluyen el componente de 
manejo adecuado de residuos sólidos. 
 
Producción de abono orgánico con la pulpa 
generada en el proceso de obtención de café 
pergamino seco.  
Remoción diaria de los residuos sólidos 
generados de las áreas de producción. 
 
Recolección y almacenamiento de residuos 
sólidos con el fin de impedir el acceso y 
proliferación de insectos, roedores, y otras 
plagas, el cual cumplirá con las normas 
sanitarias vigentes. 
 
Recolección de residuos orgánicos e 
inorgánicos para su disposición final 
autorizado en el relleno sanitario del municipio, 
a través de la empresa de aseo del municipio. 
Separación de los residuos que se puedan 
reciclar, y recolección por la misma empresa 
de aseo para un posterior uso y revalorización, 
a través de programas del municipio.  
Efecto residual negativo bajo 
Aumento de la presión sobre 
los recursos hídricos en la 
zona y/o efectos 
acumulativos que 
ocasionaran un aumento de 
la escases de agua 
Instalación de un Sistema Modular de 
tratamiento anaerobio SMTA – 1.700 
Inclusión de medidas para usar el agua de 
manera racional.  
 
Con la tecnología ECOMIL en la cual se lava 
mecánicamente café con mucílago degradado 
en el proceso con fermentación natural o con 
aplicación de enzimas, con reducción notoria 
en el volumen específico de agua (VEA) hasta 
valores entre 0,3 y 0,5 L.kg-1 de C.P.S. 
Debido al bajo VEA, las ARL altamente 
concentradas se pueden mezclar con la pulpa 
del café, reteniendo más del 95% del volumen 
adicionado y controlando hasta el 100% de la 
contaminación generada en el proceso.  
Efecto residual negativo bajo 
 
Riesgos para la salud y la 
seguridad de los 
trabajadores de la planta 
Uso de parte del personal de la planta de los 
equipos de trabajo requeridos, incluyendo para 
su protección personal; supervisión en este 
sentido; acceso controlado a la planta; 
capacitación sobre las buenas prácticas 
sanitarias, salud y seguridad operacionales, y 
aspectos ambientales. 
La capacitación técnica en salud y seguridad 
se hará con el personal de la organización y el 
Efecto residual negativo bajo 
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Efectos Ambientales Medidas de Mitigación / Buenas Prácticas 
Importancia de los Efectos 
Residuales 
Comité De Cafeteros De Cundinamarca 
Fuente: Elaboración propia  
 
La empresa no tendrá efectos negativos significativos relacionados con usos 
incompatibles de la tierra, de los suelos y el agua, o a una degradación de la 
calidad o de la disponibilidad de los recursos naturales y de los componentes del 
medio ambiente. Además, no se prevé efectos acumulativos sobre los 
componentes ambientales conjuntamente con las otras actividades existentes 
actualmente en la región. 
 
6.6 Plan de seguimiento ambiental 
 
Los aspectos ambientales son parte integral del plan de seguimiento del proyecto 
en general. Se realizarán visitas regulares de monitoreo y seguimiento del sitio y 
de la micro central por parte de la empresa, entre otras cosas para asegurarse que 
las medidas de atenuación son implementadas, eficaces y que no hay problemas 
imprevistos o no resueltos. 
 
El seguimiento ambiental se realizará durante la fase de construcción y puesta en 
marcha de la micro central (cada dos semanas) así como una vez que la obra esté 
lista para sus operaciones. El seguimiento ambiental durante las operaciones se 
realizará cada dos meses durante los primeros 6 meses de operación, y después 
(a partir de los 6 meses de operación), será semestral. 
 
 
6.7 Impactos positivos de la puesta en funcionamiento 
 
 La calidad del agua, en la zona cafetera de estudio, se ha venido afectando 
con el proceso de beneficio del café; con la instalación y puesta en marcha 
de la microcentral de beneficio de café y Sistema Modular de tratamiento 
anaerobio SMTA – 1.700, y la tecnología ECOMIL, se logrará disminuir el 
impacto negativo de estos vertimientos sobre los nacimientos y quebradas 
del municipio de Viotá y se entrará a recuperar y preservar las fuentes 
hídricas de la zona.  
 
 El SMTA permite obtener eficiencias acordes con lo exigido por la 
legislación colombiana.  
 
 Existen experiencias positivas de instalación y puesta en marcha de tales 
sistemas; las competencias de CENICAFÉ son reconocidas y existen 
algunos materiales para capacitar e apoyar a los caficultores en la 
instalación, puesta en marcha y manejo a largo plazo de los SMTA. 
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 Con este sistema se logrará remover más del 80% de la contaminación 




6.8 Conclusión ambiental 
 
Teniendo en cuenta que las adecuaciones e inversiones a realizar en la micro 
central de beneficio de café y de su Sistema Modular de tratamiento anaerobio 
SMTA – 1.700 y de las medidas de mitigación que serán puestas en ejecución, 
este proyecto no causará efectos negativos sobre el medio ambiente. 
 
 
7. Evaluación social  
 
 
La Asociación de productores aliada está constituida por un grupo de 13 socios 
productores de café que buscan el mejoramiento común de la producción y 
comercialización del producto. La Asociación tiene una producción promedio anual 
de 80 toneladas de café pergamino seco. En la actualidad, los socios, al igual que 
la gran mayoría de productores colombianos desarrollan el proceso de beneficio 
de café en manera tradicional en sus fincas, originando un alto consumo de agua 
en los procesos y por lo tanto una gran contaminación sobre el medio ambiente, el 
uso del agua no solo está dado por el flujo utilizado para despulpar (lo cual es 
desperdiciado y vertido a potreros y/o fuentes de agua como quebradas o ríos. 
Esta razón ha sido una de las grandes impulsadoras de implementar este tipo de 
proyectos la sostenibilidad ambiental en armonía con la explicación económica y el 
sostenimiento de las familias que derivan sus ingresos del café.  
 
Desde el punto de vista social se pude obtener beneficios económicos tangibles 
para las familias productoras proveedoras puesto que la unidad familiar  
campesina se ahorrará: 
 
 $ 8 millones de inversiones en finca 
 $ 3 millones de costos post cosecha 
 160 m2 para sembrar más café 
 30 días de trabajo/año 
 
 
El modelo social se sustenta en beneficios económicos y esto requiere una 
intervención del campesino para lo cual se ha socializado unas inversiones, 
ingresos y egresos que se pueden ajustar para una mejora en la situación de las 
familias. Esto se muestra en el cuadro No. 3 cuya elaboración se realizó por el 




Cuadro 2. Resumen del modelo de negocio en la finca del productor en Viotá 
INVERSIONES  Pesos  
Terreno 40m2 (beneficio y secado)  $ 2.000.000  
Construcción infraestructura área: 10m2  $ 1.500.000  
Tolva de 1.6 mts. 1era clasificación.  $ 700.000  
Despulpadora 2,5HP 300 Kg  $ 1.500.000  
Tanques de fermentación. Tanque tina. (clasificación por densidad)  $ 1.000.000  
Secador marquesina 10 m X 2 m  $ 1.000.000  
Fosa a pulpa 11 m3  $ 300.000  
Planta tratamiento de agua SMTA 300  $ -  
Mano de obra (Planta tratamiento agua y fosa)  $ -  
TOTAL Inversiones sin terreno  $ 6.000.000  
TOTAL Inversiones.  $ 8.000.000  
    INGRESOS  Pesos  
Venta de pergamino 10 cargas CPS  $ 8.010.000  
  
 
COSTOS  Pesos  
Costos de producción  $ 4.300.000  
Otros costos   
Energía (despulpadora 2 1/2)   $ 9.000  
Agua, Lavado (1000 lt/día)  $ 2.000  
Servicio de secado en marquesina   
transporte finca a Viota  $ 100.000  
costos de mantenimiento  $ 180.000  
empaques de fique (20 total)  $ 80.000  
Sub total otros costos  $ 371.000  
Costos de mano de obra familiar   
viáticos al vendedor (transporte y alimentación)  $ 200.000  
jornal, clasificación balseo  $ 8.333  
jornal despulpadora 2 1/2 tiempo  $ 66.667  
jornal lavado  $ 33.333  
Jornal secado en marquesina   $ 100.000  
jornal sarandeo (empaque)  $ 16.667  
Subtotal costos mano de obra familiar  $ 425.000  
Depreciación Infraestructura y equipos  $ 810.952  
Interés sobre inversiones sin terreno (10%)  $ 780.000  
Costos totales  $ 6.686.952  
  Utilidad sin mano de obra familiar sin depreciación y sin interés  $ 3.339.000  
Utilidad con mano de obra familiar sin interés sin depreciación  $ 2.914.000  
Utilidad con todos los costos  $ 1.323.048  


















La micro central de beneficio de café parte de una necesidad y oportunidad 
identificada con la comunidad y la iniciativa del empresario de este proyecto que 
busca la alianza con la organización ASOPALMARES, razón que disminuye una 
posible preocupación local por su funcionamiento, ya que es la misma comunidad 
la interesada en su montaje. Los riesgos son bajos siempre que se trabaje con 
principios de cooperativismo, confianza y buen manejo de los recursos 
 
La organización ASOPALMARES hará parte de la estrategia del proyecto en 






El riesgo financiero estaría dado por la falta de capital de trabajo para el pago 
oportuno de las cosechas que se entreguen en la planta procesadora ya que esto 
puede tener como consecuencia la pérdida de confianza, esto se mitiga con un 
adecuado flujo de caja y acceso a crédito anticipadamente cuando se requiera, no 





Los caficultores de ASOPALMARES producirán café basado en los principios de 
protección y conservación los recursos naturales, agregando calidad al producto, 
mejorando sus ingresos y contribuyendo a la preservación mega-diversidad de 
Colombia. Los riesgos serán bajos siempre que se cumpla con la normativa de la 
ley 99 de 1993 la cual hace cumplir la corporación autónoma regional, ente que en 
este proyecto seguramente vigilará la disposición de residuos y la no 






A través del acompañamiento del COMITÉ DE CAFETEROS DE 
CUNDINAMARCA los habitantes de la vereda se encuentran muy motivados ya 
que pertenece a la organización de la cual son socios y podrán vender el café 
cereza, reducir trabajo, gastos y se reducirá la carga contaminante al agua, suelo 
y aire y presión a los recursos naturales existentes. Esto se observa en la 
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siguiente tabla del modelo de negocio en finca en donde se determina las 
precarias condiciones del campesino cafetero de Viotá en la actualidad la cual 
concluye que una familia productora logra una utilidad de un poco más de un 
salario mínimo legal vigente mensual en un año, esto permite entender que la 
ausencia de materia prima y el rompimiento de sociedad no será conveniente para 
las partes. 
  
La variación del dólar puede constituirse un riesgo si el precio del café cae 
abruptamente, para mitigar esto la empresa debe almacenar el café pergamino 
sector por algunas semanas mientras el precio se recupera y de otro lado se 
puede mitigar con acuerdos de precio estable con los clientes nacionales. 
 
Por último en esete aspecto de mercadeo. Se realizó un ejercicio de modelación 
financiera en una situación de baja proveeduría de café la cual se constituye en 
una varible fundamental para el funcionamiento del negocio, es decir si no se logra 
apalancar a los productores proveedores en una alianza de los servicios de la 
empresa agroidustrial de este proyecto, en este escenario el mínimo a 
comercializar sería de 167 Kg de café pergamino seco/año el cual equivale a un 
valor presente neto igual a cero. Si esto se convierte en un riesgo, la forma de 
contrarestarlo sería, de un lado una inversión de la empresa en siembra de café 
pero debido a que la  producción se genera al mediano plazo, la empresa deberia 
aumentar el capital de trabajo para adquirir la materia prima a un precio más alto y 
diminuir sus utilidades hasta lograr punto de equilibrio y renegociar beneficios de 
reliquidación por calidad hasta lograr acuerdos en los que las partes se sientan en 




9. Plan de implementación 
 
La implementación del proyecto seguirá un ciclo de planear, hacer, verificar, 
ajustar. Inicialmente se logran los recursos de financiación en cuenta bancaria 
para un adecuado control de la contabilidad. Se ha definido la microlocalización 
con lo cual se procede a determinar el predio más adecuado entre los que se 
encuentran en oferta para venta, se estudian los títulos y se procede a la 
adquisición, luego se efectúan las obras de planimetría, edificación, acabados y en 
paralelo se procede al trabajo comunitario, se instalan máquinas y equipos y se 
realizan ensayos y calibraciones requeridas en cada etapa del proceso. Se firman 
contratos con los productores aliados y se inician operaciones con lotes pequeños 
hasta lograr la estandarización del proceso. 
 
La implementación de este proyecto seguirá el siguiente plan para llevarse a cabo. 





Cuadro No. 4 Plan de implementación del proyecto 
 
ACTIVIDAD MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 
DISPONIBILIDAD DE LA FINANCIACION  
PROPIA ANALISIS DE CAPACIDAD DE 
ENDEUDAMIENTO                 
ESTUDIO DE PREDIOS (TITULOS, 
TRADICION)                 
ADQUISICION DEL PREDIO                 
DISEÑOS DE INGENIERIA AL DETALLE 
(INFRAESTRUCTURA)                 
SENSIBILIZACION SOCIAL Y AMBIENTAL                 
ELABORACION DE CONTRATO DE OBRAS                 
SELECCIÓN Y CONTRATACION DE 
CONSTRUCCION                 
EJECUCION DE LA OBRA Y SUPERVISION                  
COMPRA E INSTALACION DE MAQUINAS Y 
EQUIPOS                 
ENSAYOS  Y ESTANDARIZACION DEL 
PROCESO                 
CONTRATOS DE PROVEEDURIA                 
PUESTA EN MARCHA                 
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Anexo No.1.  
Instrumentos de captura de estudio de mercados 
 
ENCUESTA DIAGNOSTICA PARA PRODUCTORES DE CAFÉ DE VIOTA PARA CONOCER SU SITUACION 









           
               
 
1. Información general 
  
                
 
¿Cuántas hectáreas tiene de cultivo de café?  




¿Qué volumen total de café húmedo aproximadamente comercializó en esta 
cosecha?:   
    
 
¿Qué volumen total de café pergamino seco aproximadamente comercializó en 
esta cosecha?:   
    
                
 
2. Información de compradores desde la experiencia de venta del productor 
                
 
Comprador 


















































    
 
                
 
 
                      
 
 
                      
 
 
*1 es más bajo a 4 es más alto 
            
 
 
3. Sobre el comprador principal:  
  








        
  
Ofrece otros servicios? SI 
 
NO 
         
  





        
  










         . 4. Sobre COODECAFEC 
            
                
 
Usted le vende a COODECAFEC?     
SI____NO______ 
            
                
 
Si ha tenido experiencia de vender a COODECAFEC por favor califique los
siguientes aspectos (1 con el menor puntaje y 5 es la mejor calificación) 
      





















1 2 3 4 5 NS 
 
El precio que ofrece COODECAFEC comparado con el que ofrecen otros compradores es …             
 
 
Los servicios que le ofrece COODECAFEC son …             
 
 
La atención y servicio de la persona que compra café es …             
 
 
La confiabilidad y explicación que realiza COODECAFEC realiza al momento de la compra 
de café es … 
            
 
                
 
¿Qué tiene en cuenta al momento de decidir a quién vender su café? 
(marque con una X y explique) 
 
El comprador entrega factura o recibo legal. ____Por qué? 
 
Amistad o confianza con el comprador _____ Por qué? 
 
Atención o servicio _____Por qué? 
 
Análisis adecuado de café ______Por qué? 
 
 Precio ____Por qué? 
 
Le informan los defectos encontrados en el café para aumentar la 
calidad y obtener un mejor precio? SI___NO___  Aveces___Por que? 
 
Compromisos previos de la cosecha (venta anticipada del café para 
compra de fertilizantes) _____Por que? 
 
Primas o sobreprecios ofrecidos por buena calidad 
 
Lo vende donde siempre lo ha vendido y no averigua nada mas 
       
 
Opiniones 
(marque con una X y explique la 
útima pregunta) 
           
 
Cuál es la opinión que tiene de COODECAFEC al nivel de los servicios que ofrece? 
 
Excelente ___Buena ___Regular ____ Mala _____ 
                
 
Que debería cambiar en COODECAFEC para que usted le venda su café a esta cooperativa 
   
      Atención al Cliente ___Uso de equipos para analizar la calidad___  Otro?__________ 
 
 












ENCUESTA DIAGNOSTICA  A COMPRADORES DE CAFÉ EN VIOTA 
 
NOMBRE DE LA EMPRESA O COMPRADOR:________________________
  
1. ¿Cuánto tiempo de operación comercial tiene la empresa en la zona? __________
Tiene presencia permanente en Viotá oficina__Bodega___sólo en temporada de cosecha____
2. ¿Ademas del servicio de compra de café posee otros servicios que ofrece a los productores de la region? SI: NO: ¿Cuales?: ________________
 
3. Algunos aspectos relevantes de su operación comercial en la zona
4. ¿Por qué considera que es reconocida su empresa en la region?
1. Precio 2. Calidad 3. Promoción 4. Recomendación de otros 5. Tradición 6. Buena atención
9. Otro Cual? _______________________________________________________________________
5. Como es el contrato o vinculación del agende de compra de café ?
Contrato de prestación de servicios SI NO
Contrato laboral con periodo definido SI NO
Contrato Laboral indefinido SI NO
Por comisión SI NO
Otro_________________________________________________________
6. Debe cumplir una meta de volumen de café ? SI             NO            A cual empresa o entidad? _____________________________
Que volumen debe cumplir y en que periodo de tiempo? (ejemplo 20 Ton/mes)
Quisiera aumentar el volumen de compra? SI            NO                 Como esta, el negocio va bien               
Le explico que es una microcentral de beneficio y usted me indica si estaria de acuerdo con que se instalen estas en el municipio?
Si, estoy de acuerdo No estoy de acuerdo Me es indiferente
7. Cuantos sacos de café pergamino seco se despachan desde este punto de compra?______________
8. Califique en su entrevista las siguientes variables encontradas en la empresa evaluada:
Tener en cuenta que la calificacion esta de la siguiente forma: 5 - excelente; 4 - Bueno; 3- Regular ; 2-Malo y 1- Pesimo
EXCELENTE BUENO REGULAR MALO PESIMO
Area promedio de la bodega_____________
4. APOYOS ADICIONALES A LOS PRODUCTORES
Cuales? 
3. INFRAESTRUCTURA Y LOGISTICA USADA 
(LOCALIZACION, CONDICIONES DE 
2. SOBREPRECIOS OFRECIDOS
1. SERVICIO AL CLIENTE EN EL PUNTO DE COMPRA
Compra todo lo que llega o rechaza 
café?
¿Cuántas personas tienen en su fuerza 
de ventas en Viota?
VARIABLES
EVALUACION DEL SITIO DE COMPRA
NOTAS ADICIONALES
¿Qué porcentaje promedio de Café 
húmedo (volumenes) compro en esta 
Cual es el tiempo de pago al campesino 
al que compran café?
Si realiza secado con silo indique que 
cantidad se seca en esta temporada?
realiza acuerdos para fijar precio con 
otros compradores? Cómo?
Aquí compran café húmedo? 
SI___NO___por que?
¿realiza revisión de la calidad del cafle? 
SI___NO___Cómo?
¿Qué porcentaje promedio de CPS 
(volumenes) compro en esta cosecha?
¿Cuál es la forma y tiempo de pago?
¿Cuántos productores de café en el 
mes, en promedio, atiende en su 
¿Cómo se fija el precio de compra?
ITEMS A EVALUAR RESPUESTAS ITEMS A EVALUAR RESPUESTAS
 









Sistema Modular de tratamiento anaeróbico 
 
El siguiente modelo de la gráfica es recomendado para productores con días 
máximos de cosecha entre 1111 y 1710 kg de café cereza 




















Fuente: CENICAFE Avance Técnico 43, 201412 
 
 
       
 
 
                                            
12 CARLOS OLIVEROS. “Avance Técnico 432 Ecomill”. Centro Nacional de Investigaciones de 
Café No. 432, junio 2014, Manizales, COLOMBIA. Edit. Cenicafé. p. 10 
